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DESARROLLO GUIADE ESTUDIO
1. Datos informativos

Marco Vinicio Sandoval Cardenas, autor de la Guia de Estudio de
Emprendimiento, es un profesional con amplia experiencia en las areas de
gestionyfinanzas. Es Ingeniero Comercial ydocente en carreras de Marketing
en el Instituto Tecnoldgico Vicente Ledn. El intercambio de conocimientos
y experiencias ha creado una herramienta valiosa para los estudiantes y
profesionales que buscan fortalecer sus habilidades financieras y de gestion.
Suenfoque, centradoenlaaplicacion practicaylaformacion de conocimientos
sélidos, debe ser un referente en los dmbitos de la gestidn, las finanzas el
emprendimiento, la gestion administrativa y financiera lo se busca con este
documento esincentivar einduciren el estudiante una culturaemprendedora
que permitaidentificar, proponery solucionar, mediante el pensamiento critico
ylabusqueda constante de oportunidad, soportado con elandlisis situacional
de casos, la observacién de soluciones eficientes con innovacion tecnolégica,
paralacreaciony mejorade negocios.

2.Presentacion de laAsignatura

La presente guia esta dirigida atodosaquellos estudiantes interesados
en conocer aspectos basicos La asignatura se desarrolla bajo una modalidad
presencial en que se combinaran la presentacion de contenidos por parte del
docente, conelestimuloa la participacion activa de los estudiantes através de
la realizacion de ejercicios practicos puntuales y la elaboracion grupal de un
proyecto de investigacidn viable en términos especificos.

3.Introduccion de los Temas

La Unidad 3 de la guia de aprendizaje acerca de la Teoria General
del emprendedory la empresa abarca conceptos clave para comprender los
fundamentos del andlisis en relacion a las caracteristicas del emprendedor,
los concepto, tipos y proceso de innovacion, las oportunidades de negocio,
actividades de negocios, caracteristicas y el inicio de su negocio, las ideas y
aspectosa considerar,componentes basicos de laempresa, conceptos basicos
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de Economia, recoge un sinnimero de temas de emprendimiento que te
permitird obtener una informacion fundamental para concretar la idea en
empresa. Donde serds el protagonista de tu propioaprendizaje, descubriendo
la capacidad paraimaginar, innovary desempeiiar roles.

4. Objetivos de Aprendizaje

Involucrar a las personas con los demas para trabajar en equipo
y lograras familiarizarte para crear el equipo emprendedor responsable
e innovador capaz de solucionar problemas conjuntamente, mediante la
asociatividad.

Desarrollarlacreatividad e innovacidn, sintiendo libre paraimaginar
y proponer soluciones alos problemas.

Determinar la estructura de tu emprendimiento para producir
resultados mediante la planeacion de actividades y control de las mismas,
trabajando conjuntamente en equipoy enfocandose en el liderazgo.

Brindarlaorientacidn para producir eficientemente bienes o servicios;
y disefiaras tus propias estrategias de marketing para vender los resultados
producidos.

Creartumodelode negocioatravés dellienzo de los nueve bloquesy
asitendras mas clarotuidea de negocio.

5. Competenciade Unidad

Conocerlosaspectosgeneralesdelacreacionde unaEmpresaoidea
de negocio.

6. Unidad y Subunidades

6.1. ElEmprendedoryla Empresa.
6.1.1. Caracteristicas del Emprendedor.
6.1.2. Concepto, tiposy Proceso de Innovacion.
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6.1.3. Oportunidades de Negocio.

6.1.4. Actividades de Negocios, Caracteristicasy el Inicio de suNegocio:
Ideasy Aspectos a Considerar.

6.1.5. Componentes Basicos de laEmpresa.

6.1.6. Conceptos Basicos de Economia.

7.Resultados de Aprendizaje

Incentivar einducir en el estudiante una cultura emprendedora que
permita identificar, proponery solucionar, mediante el pensamiento criticoy
la busqueda constante de oportunidad, soportado con el andlisis situacional
de casos, la observacién de soluciones eficientes con innovacion tecnolégica,
paralacreacidony mejorade negocios.

8. Estrategias Metodolégicas

Se aplicara estrategias heuristicas con el objetivo de tener miembros
activos en lugar de pasivos en el proceso de aprendizaje, lo que hara que los
estudiantes redescubran conceptos presupuestarios utilizados empiricamente
ypuedanaplicarlos en marketing. Con esta estrategia, los estudiantes pueden
entrar en un estado de prueba y error, lo que ayudara a que el conocimiento
se mantenga bienfundamentado conlaayuday orientacion de los profesores
delamateria.

Durante el proceso de aprendizaje, los maestros exploraran los
conceptos previos de los estudiantes mediante lluvia de ideas, didlogo y otras
técnicas. Ademas, seles brindard nuevainformacion parareflexionary nutrir sus
conceptos. Finalmente, los conocimientos pueden conceptualizarseyaplicarse
en ejercicios practicos que se relacionen con lavida diaria de laempresa.

9. Criterios de Evaluacion

Las actividades de evaluacién como organizacion grafica, ensayos,
mapas conceptuales, analisis de estudios de casos, etc. se calificaran sobre
10 utilizando organizacidn grafica, resoluciéon de problemas, aplicacién de
problemas comerciales, investigacion, resumenes einformes, lo que permitira
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a los estudiantes obtener nueva informacion, crear nuevos conocimientos.
La evaluacion se realiza mediante la respuesta a cuestionarios que reflejan la
adquisicién de nuevos conocimientos por parte de los estudiantes durante el
curso. La evaluacién del curso es de 10 puntos y la evaluacién parcial es de 10
puntos.

10. Desarrollo de las Subunidades
Emprender
10.1. Espiritu emprendedor

La palabra “emprender” posee multiples significados que varian
segun el contexto particular que se quiera explorar. En este sentido,
a continuacién, se ofreceran distintas interpretaciones del término,
enfocandose especialmente en la perspectiva relacionada con negocios
y empresas, segln Link (2018), se define como el individuo especializado
en asumir la responsabilidad de tomar decisiones relacionadas con la
ubicacidonyeluso de bienes, recursos e instituciones. En otras palabras,
se describe como alguien hdbil para identificar oportunidades de
negociosy aprovecharlas, siendo un “agil aprovechadory captador de
informaciény recursos”.

De acuerdo con lbafiez (2021), se indica que la palabra
“emprender” se refiere a cualquier participante en la economia cuyas
actividades poseen algln grado de novedad, asi como a aquellos
individuos que, en ultima instancia, evitan las rutinas y practicas
comunmente aceptadas. Estos sujetos se distinguen por su habilidad
para generar nuevas ideas e innovar; en otras palabras, rompen con la
normay realizan acciones distintas con el objetivo de mejorar lo que
ya existe.

Emprender se refiere a un conjunto de caracteristicas que
guian el comportamiento de una persona vy le permiten demostrar
habilidades especificas para visualizar, definir y alcanzar metas, segin
Alcaraz(2017), ensuevaluacién, reconoce al emprendedor como aquella
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persona que posee la habilidad de reconocer oportunidadesy las destrezas
necesarias para concebiry materializar un nuevo concepto de negocio. Esto
implica la capacidad para enfrentar desafios y aprovechar oportunidades
utilizando sus habilidades y los recursos disponibles, respaldado por una
sélida autoconfianza.

Adicionalmente, Alcaraz (2017) agrega otro aspecto crucial para el
perfilemprendedor, relacionado con la aceptacién del riesgo. Esto se refiere
alacapacidad de aprender de los errores o fracasos. El autor destaca que el
emprendedor es alguien capaz de levantarse tras las caidas, obteniendo una
nueva perspectivay aprendizaje que le permitird mejorar sudesempefioen
la consecucion de sus metas y objetivos.

10.1.1. Caracteristicas del emprendedor.

Segun Alcaraz (2017), elemprendedor exhibe rasgos distintivos que
abarcan:

—Iniciativa: Losemprendedores tiendenaser proactivos, tomando
lainiciativa para abordar desafios y oportunidades.

— Creatividad e innovacién: La capacidad de pensar de
manera creativa y encontrar soluciones innovadoras es esencial para el
emprendimiento.

—Determinaciony perseverancia: Superar obstdculosy mantenerse
enfocado en los objetivos a largo plazo son caracteristicas clave de los
emprendedores.

—Habilidades de toma de decisiones: Los emprendedores deben
tomar decisiones importantes ya menudo rapidas. La capacidad de tomar
decisionesinformadas es crucial.

— Capacidad de asumir riesgos calculados: El emprendimiento
conllevainevitablemente riesgos. Losemprendedores exitosos son capaces
de evaluary asumir riesgos de manera calculada.

—Orientacion a resultados: Los emprendedores suelen centrarse
enresultados tangiblesy en alcanzar metas especificas.

— Habilidad para aprender: Dada la naturaleza cambiante del
entorno empresarial, los emprendedores deben ser aprendices continuos,
adaptandosey actualizandose constantemente.
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— Red de contactos (Networking): Establecery mantener relaciones
sélidas puede ser crucial para el éxito empresarial. Los emprendedores
exitosos suelen tener unared de contactos extensa.

— Flexibilidad y adaptabilidad: Los emprendedores deben ser
capaces de adaptarse a cambios rapidos y ajustar sus estrategias seguin sea
necesario.

— Autoconfianza: La confianza en si mismo y en la capacidad de
superar desafios es una caracteristicaimportante.

—Orientacion al cliente: Entender y satisfacer las necesidades del
cliente es esencial para cualquier empresa exitosa.

- Liderazgo: Muchos emprendedores desempeian un papel de
liderazgo en sus empresas, lo que implica la capacidad de guiar y motivar
aotros.

Es importante tener en cuenta que estas caracteristicas pueden
manifestarse de maneradiferente en cadaemprendedor, y el éxito empresarial
amenudoimplica lacombinacién Unica de estas cualidades.

Varios expertos coinciden en que los emprendedores se destacan
por una serie de caracteristicas, las cuales se presentan con claridad en el
cuadro que sigue a continuacion.

Tabla1l
Caracteristicas del emprendedor

-Anhelo de alcanzar metas
-Deseo de ser reconocido
-Impulso de desarrollo personal
- Evaluacidn del beneficio econédmico
o -Escasanecesidad de podery estatus
1. Factores motivacionales . .
-Buscaindependencia
-Orientado haciala afiliacidon o asistencia
alosdemas
- Necesidad de evasion, resguardo o

subsistencia

[ 10 |
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2. Caracteristicas personales

-Iniciativaindividual

- Habilidad paratomar decisiones

- Disposicidnaasumir riesgos moderados
- Orientacidn hacia las oportunidades

- Estabilidad emocional

- Orientacidn hacia metas especificas

- Locus de control interno (atribuye a el
mismo sus éxitos o fraca-sos)

- Toleranciaalaincertidumbre

- Esreceptivo en sus relaciones sociales
- Posee sentido deltiempo es valioso

- Honestidad/integridad y confianza

- Perseverancia/ constancia

- Responsabilidad personal

- Esindividualista

-Esoptimista

3. Caracteristicas fisicas

-Energia

-Trabaja conahinco

4, Caracteristicasintelectuales

- Adaptabilidad yflexibilidad

- Creatividad, imaginacién einnovacion
- Busquedadelaverdadylainformacién
- Planificaciény seguimiento sistematico
deresultados

- Habilidad para analizar el entorno
(reflexion)

- Enfoqueintegral enlacomprensiéonde
problemas

- Planificacién con limites de tiempo

5.Competenciasgenerales

-Habilidades deliderazgo

-Enfoque enlasatisfaccidon del cliente
-Competencia paraobtener recursos
-Habilidad gerencial,administradorade
recursos

- Coordinadordefactores de produccion
- Requiere eficienciay calidad e Direccion
y gestién empresarial

- Red de contactos

-Competencia en comunicacion

Nota. Caracteristicas del emprendedor Alcaraz (2017).

[ 11 ]
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10.1.2. Tipos de emprendedores

Una vez comprendidas las caracteristicas distintivas de los
emprendedores, resulta crucial explorarlos diversostipos de emprendedores
y sus respectivas definiciones. En este sentido, Alcaraz (2017) categorizaalos
emprendedores en cinco tipos de personalidades.

— El emprendedor administrativo: Emplea la investigacion y el
desarrollo para generar enfoques nuevos y mejorados en la ejecucién de
tareas.

—Elemprendedor oportunista: Permanece constantemente atento
alasoportunidadesy se esfuerza poridentificar posibilidades en su entorno.

— Elemprendedor adquisitivo: Se dedica alainnovacién continua,
lo cualle permite expandirse y perfeccionar sus actividades.

— El emprendedor incubador: En su busqueda de crecimiento,
oportunidades y preferencia por la autonomia, establece unidades
independientes que eventualmente evolucionan hacia nuevos negocios,
incluso a partir de uno ya existente.

—El emprendedor imitador: Desarrolla procesos de innovacién a
partir de elementos basicos preexistentes, mediante sumejora.

Es relevante sefialar que, segun las definiciones proporcionadas
paralosemprendedores, se considera que tengo un enfoque emprendedor
administrativo. No obstante, existen otras maneras de clasificar a los
emprendedores:

—Segun la motivacién paraemprender:

1. Aprovechamiento de oportunidades: Estoimplicaidentificar una necesidad
nosatisfecha o unsegmento de mercadosin atender, asicomotenerunaidea
que el emprendedor desea desarrollar simplemente por el placer de verla
convertida enrealidad.

2.Necesidad imperante: Surge cuando el emprendedor se encuentraen una
situacion desfavorable, como el desempleo debido a un reciente despido o

al decidirindependizarse en busca de ingresos econémicos.

[ 12 |
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— Segun el tipo de empresa que desarrollan:

1. Elemprendedor social persigue la generacién de un cambio social
mediante su creatividad y entusiasmo, por lo general sin buscar beneficios
econdmicos.2. Aquel emprendedor que aspira a destacar en un ambito
especifico y convertirse en un modelo para otros, ya sea en las artes o en el
ambito deportivo.

Silapersonaemprende dentrode unaempresaajena, seledenomina
emprendedor interno; mientras que, si lo hace en su propio negocio con el
objetivode obtener beneficios econdmicos, se leidentificacomo emprendedor
externo.Lasopciones parainiciarabarcan desde crear un proyecto desde cero,
adquirir una empresa existente, comprar una franquicia, fabricar productos,
ofrecer servicios o adoptar estrategias de comercializacién no convencionales.

10.1.3. Como emprender con éxito

A continuacion, se presentan los pasos recomendados por Alcaraz
(2017) paraemprender con éxito:

1. Contestar las siguientes preguntas con el fin de identificar gustos y
preferencias, ya que esta comprobado que el éxito suele acompaiiara quienes
trabajan enalgo quelesagrada:

- ¢Cudles son mis actividades preferidas?
- ¢Qué formacion o capacitacion poseo?
- ¢éEnqué soy competente?

- ¢Qué habilidades tengo?

- ¢Cudl es miexperiencia previa?

- ¢Cudles son mis planes futuros?

2. Definir claramente lo que se desea realizar y las metas que se
pretenden alcanzar.

3. Superar mitos y eliminar barreras que puedan obstaculizar el
emprendimiento.
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4. Elaborar un plan de negocios sélido. No es suficiente con tener la
voluntad de emprender o contar con una buena idea; es crucial llevar a cabo
un proceso de planificacidon que trace el camino hacia la consecucién de los
objetivos establecidos.

5. Por ultimo, realizar todas las acciones necesarias parallevara cabo
con éxitolaidea seleccionada, es decir, pasar de lateoriaala practica.

10.2. Modelo de negocio

Unmodelo de negocio, también conocido como disefio de negocios,
describe la manera en que una organizacion genera, capturay entrega valor,
yaseadeindole econdmicaosocial. Seguiin Alcaraz (2017), este modelo puede
representarse como un diagrama que engloba los componentes clave de
una empresa al iniciar y operarla. Seguir paso a paso cada uno de los bloques
estratégicos que lo componen resulta Util y eficaz, y el emprendedor puede
apoyarse en la planeacion estratégica como herramienta, considerando
elementos fundamentales como el analisis FODA, el analisis de la industria
y del mercado (incluyendo la competencia), el analisis técnico-operativo, el
analisis organizacionaly de gestion del recurso humano, y elandlisis financiero.

Para Rodriguez (2019), citando a Rappa (2018), indica que el modelo
denegocioes el mecanismo mediante el cual unaempresadescribeladindmica
paralacreacidn devalor econémico, siendo una representacion clara de cdmo
laempresa planea ofrecer una propuestadevalorasusclientes. Estoinvolucra
tanto el concepto de estrategia como laimplementacion u operacién.

Los modelos de negocios abarcan diversos aspectos, entre los cuales
seincluyen, segin Alcaraz (2017):

—Seleccionaralosclientes.

— Segmentar las ofertas.

— Conseguiryreteneralos clientes.

— Saliral mercado (estrategia/canales/logistica/distribucion).
— Definirlos procesos clave del negocio.

— Configurar los recursos para su uso eficiente.

| 14 |
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Asegurar laimplementacion de un modelo deingresos apropiado
que satisfaga las necesidades tanto de los clientes internos como externos.
Es fundamental resaltar que la configuracién del modelo de negocio
elegido no permanece estatica, sino que debe adaptarse a un entorno en
constante cambio, lo que conlleva a modificaciones en los modelos futuros
en comparacion con los existentes.

Alcaraz (2017) propone que un nuevo modelo de negocio debe
centrarse en disefiar su producto o servicio para satisfacer una necesidad
conocida, yaseaatravés de un proceso innovador o mediante una mejora
en la forma de hacer, disefiar, vender o distribuir un producto o servicio
existente. Un modelo exitoso debe representar una opcién superior en
comparacion con las ya existentes en el mercado, ofreciendo un mayor
valoralgrupo de clientes al que se dirige, y aspirando a reemplazar practicas
antiguas para convertirse en un estdndar que las generaciones futuras
busquen mejorar.

Segln Alcaraz (2017), un modelo de negocio, equivalente al
esquema de un plan de negocios, es un resumen escrito de la propuesta
del negocio emprendedor, sus detalles financieros y operacionales,
oportunidades y estrategias de marketing, asi como las habilidades de
sus administradores. Se destaca que no hay sustituto para un modelo de
negocio bien elaborado, el cual sirve al emprendedor como un mapa en
el camino hacia la construccidn de un negocio exitoso. Este documento
describe la direccién que la compaiiia tomard, sus metas y como planea
alcanzarlas, yfunciona como evidencia de que elemprendedor harealizado
lainvestigacidn necesaria y ha analizado adecuadamente la oportunidad
de negocio, previniendo el lanzamiento de un negocio infructuoso.

En concordancia con Alcaraz (2017), un modelo de negocio tiene
tres funciones esenciales:

Guia las operaciones de la companiia proporcionando el curso
futuro delaempresayayudando a planear una estrategia para el éxito.

— Atrae alideres e inversionistas.
— Precisaalosemprendedores aconcretar susideas enlarealidad.

| 15 |
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10.2.1. Caracteristicas de los modelos de negocio

El propdsito fundamental de un modelo de negocio radica en
mantener bajos los costos fijos y ofrecer un valor sustancial al cliente, con la
finalidad de maximizar las ganancias. Aquellos modelos de negocio que han
alcanzado un mayor éxito suelen contar con algun tipo de elemento distintivo
que los diferencia de otros. La estrategia de la empresa para integrar y hacer
funcionar eficientemente sus dreas de produccion, capital, mercado, trabajo
y administracion configuran un modelo de negocio Unico. La combinacion de
estas variables y el grado de excelencia del modelo determinan sus ventajas
competitivas, que se consideran como el “secreto” del modelo.

ConformeloqueindicaAlcaraz(2017), parague unmodelode negocio
resulte atractivo y genere ganancias, es crucial prestar especial atencion a los
siguientes aspectos:

- Reduccion de costos:

Para incrementar el margen de ganancias, es esencial minimizar los
costos y asi enfrentar la competencia de manera efectiva. Algunas medidas
gue se pueden adoptar para mantener los costos en niveles bajos incluyen:
liderarenlarespectivaarea o sector,implementar un control riguroso, adoptar
un esquema administrativo eficiente, utilizar materias primas de alta calidad
y emplear tecnologia con un control de calidad elevado. La percepcién del
consumidor valora la reduccion de costos, la cual puede lograrse mediante
diversasacciones, como mejorar la confiabilidad del producto, facilitar su uso,
extender lagarantiay garantizar entregas rapidas.

- Innovacion o diferenciacion:

Cada empresa debe destacarse haciendo algo distintivo en
comparacion consus competidoresalolargo delacadena de valor,abarcando
todaslasactividadesy costosinvolucrados en el proceso de produccion, desde
laadquisiciény manejo de materias primas hasta el resultado final o producto
terminado. Esteenfoque es esencial porque, siunaempresaofrecelomismoque
suscompetidores, los consumidores notendran motivos para preferirla sobre

| 16 |
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otros. Ladiferenciacién oinnovacion debe agregarvalor para el comprador, ya
sea mediante la reduccidn de costos o proporcionando una utilidad superior
omejoral producto. La diferenciacién debe ser real y percibida por el cliente,
es decir, no solo tangible sino también de importancia para el cliente, de lo
contrario, no generara preferencia por el producto.

Por otro lado, para tener éxito y perdurar en un mercado altamente
competitivo, las empresas deben abordar varios desafios, segln la
recomendacion de Lewis (2017). Por lo tanto, es necesario disefiar modelos
de negocio que consideren las siguientes caracteristicas:

—Utilizartecnologias apropiadas que favorezcan la eficiencia técnica,
operativa, administrativa, financieray de mercado.

—Buscar eficiencia en el uso de recursos como el capital y el trabajo,
ya que la utilizacién éptima y eficiente de estos recursos es crucial para la
competencia, como ya se menciond.

— Laproducciénlocal se presentacomo una opcionlégica parareducir
costos y lograr una mayor adaptabilidad del producto a las caracteristicas y
necesidadeslocales. Ademas, el enfoque no debe limitarse solo al consumidor
oal producto, sino que debe abarcartoda la arquitectura del sistema que crea
valor social y econdmico pararetener alos consumidoresy aliados.

10.2.2. Elementos de los modelos de negocio

Ramirez (2017) sefala que los modelos de negocio estan compuestos
por diversos elementos, los cuales varian segun la naturaleza del negocio,
aunqueidentifica los siguientes componentes generales:

— Conceptodenegocio: Los clientes optan porinvertiren un producto/
serviciosieste ofrecealgo Unicoen comparacion con laoferta de lacompetencia.
Laesenciaradicaen proporcionarvaloral cliente, ya seaentérminos de precio,
servicio posventa o funcionalidad.

—Diferenciacién del producto o servicio: Serefiere ala percepcién del
cliente de que obtiene unvalor superior al ofrecido por otros productos. Existen
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ochotipos de diferenciacién, como ventajas del producto, anticipacidonala
competencia, ubicacién estratégica, calidad del servicio, combinacién de
producto/servicio, funcionalidad, alianzas con otras empresasy reputacion.

— Diferenciacion mediante bajos costos: Este enfoque busca
que el cliente perciba que el costo del producto/servicio es mas bajo en
comparacion con lacompetencia, en relacién con los beneficios recibidos.

— Mercados y clientes: Define el alcance de los segmentos de
mercado o areas geograficas donde se ofrecera el valor, asi como la variedad
de productos o servicios derivados del mismo.

—Dimensionamiento financiero: Implica una estrategia de fijacion
de precios efectiva para beneficiarse del valor proporcionado a los clientes.
Una estrategia de precios deficiente no solo reduce las ganancias, sinoque
también puede llevar al fracaso del producto.

—Modelo deingresos: Determinalafuente deingresosy beneficios
de laempresa, generalmente derivada de la venta directa de productos o
servicios.

— Cadena de valory estructura de procesos: Las actividades que
respaldan el valor se interconectan para generar valor a la empresa. La
selecciéon cuidadosa de estas actividades es fundamental para ofrecer un
mayor valor a los clientes.

—Recursos einfraestructura: Define laimplementaciény operacion
delaempresamediante recursos e infraestructura, identificando su relacion
con la estrategia, estructura, sistemasy personal.

- Capacidades en entrega de servicios o productos: Permite a las
empresas tener unaventaja competitiva ofreciendo un valor superioralos
clientes. Lasostenibilidad de esta ventaja depende de su dificultad para ser
imitada o sustituida.

— Sustentabilidad: Para mantener una ventaja competitiva, las
empresas pueden emplear estrategias como la creacidn de barreras,
innovacioén continua o alianzas estratégicas.

El modelo de negocio se adapta a la situacidon econémica del
entorno, y la empresa desarrolla nuevos modelos que la mantienen
competitiva segun las demandas del mercado. Por lo tanto, el modelo no
es estatico nipermanentey debe ajustarse alos cambiosinternosy externos
delaempresa.
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10.2.3. Naturaleza del proyecto

Antes de embarcarse en la creaciéon de cualquier empresa, resulta
fundamental delinear su esencia, es decir, identificar sus objetivos, la misién
guebuscaalcanzarylasrazones quejustifican sudesarrollo. A partirdelaclara
definicion de la naturaleza del proyecto, el emprendedor puede establecery
delimitar con precision qué representa su negocio (Alcaraz, 2017).

10.2.4. Proceso creativo paradeterminarel producto oserviciodelaempresa

El primer factor crucial en el establecimiento de una empresa exitosa
se encuentra en la originalidad de la idea que la engendra. Después de la
generacion de diversas ideas, es imperativo evaluarlas utilizando los criterios
gueelemprendedor considere apropiados, con el propdsito de elegirla opcion
masviable. Unavez que se hayaseleccionado unaidea, es esencial profundizar
ensu definicidn detallada.

10.2.5. Justificacion delaempresa

Después de haber elegido la idea, es necesario fundamentar su
relevancia, detallandola necesidad oausenciaqueaborda, oincluso el problema
especifico que resuelve.

10.2.6. Propuesta de valor

Una vez definido el producto o servicio que la empresa ofrecer3, el
siguiente pasoimplica la elaboracidn de la propuesta de valor. Esta propuesta
representa el motor del desarrolloempresarial y distingue el producto de otros
similares en el mercado. Ensu contenido, detalla los aspectos que motivaranal
consumidoraelegirlo, yaseaelprecio, la calidad, el servicio posventa, la utilidad
uotros atributos que el cliente potencial valore.

10.2.7.Nombre de laempresa

El nombre de la empresa constituye su presentacion inicial, siendo
un reflejo de suimagen y un distintivo que debe cumplir con ciertas
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caracteristicas especificas. Al elegir el nombre de la empresa, se deben
considerar los siguientes aspectos, entre otros:

—Descriptivo: Elnombre debe reflejar claramente el dmbito de la
empresay sus caracteristicas distintivas o especializacion.

— Original: La legislacion establece que el nombre de la empresa
debe ser Unico en el mercado y puede estar compuesto por simbolos,
palabras, figuras, formas geométricas o tridimensionales, o incluso por el
nombre propio de laempresa.

—Atractivo: Debe ser atractivo y facil de recordar, ademas de ser
visible en el lenguaje cotidiano parafacilitar suaceptaciény memorizacion.

—Claroysimple: Se recomienda que se pueda escribir tal como se
pronunciay viceversa.

—Significativo: Debe tener asociaciones positivas y ser vinculado
con conceptos osignificados favorables. Por ejemplo, el nombre “Excellence”
refleja excelencia.

—Agradable: Es esencial que el nombre sea agradable y de buen
gusto, evitando dobles sentidos o términos vulgares que podrian generar
rechazoinmediato en los consumidores, incluso siinicialmente parecieran
comicos.

10.2.8. Descripcionde laempresa
10.2.8.1. Tipo de empresa (giro)

El giro de una empresa es su objetivo u ocupacién principal, En
el Ecuador existen 3 giros en los que toda empresa se puede clasificar, de
acuerdo a la Superintendencia de compafiias:

— Comercial: se dedica a la compraventa de un producto
determinado

— Industrial: cualquier empresa de produccién (manufactura o
de transformacion) que ofrezca un producto final o intermedio ( a otras
empresas).

—Servicios: las empresas que ofrecen un producto intangible al
consumidor se clasifican en este giro.
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10.2.8.2. Ubicaciony tamaiio

La localizacién de la empresa posibilita la evaluacién del entorno
inmediato que la rodea. En cuanto al tamafio de la empresa, este se define
conformealaclasificacion establecida porlaSuperintendenciade companiiasyel
cédigode comercioen el Ecuadorquese encargan deestablecer dichaclasificacion.

10.2.8.3. Analisis FODA

Latécnicadelanalisis FODA se presentacomo unaherramientavaliosa
para que el emprendedor evalte la viabilidad presente y futura de un proyecto,
proporcionando un diagndstico que facilita latoma de decisiones.

Al elaborar lalista de fortalezas y debilidades, se requiere reflexionar
sobre aspectos como la experiencia en el area de incursién y los recursos
disponibles, ya sean humanos, financieros, tecnoldgicos o temporales. Las
fortalezas representan todo lo disponible que sitia al proyecto por encima de
otros similares. En contraste, las debilidades abarcan las areas de oportunidad
paramejorar ocomplementar.

En el andlisis de oportunidades y amenazas, es esencial considerar
elementoscomolasbarrerasdeentradaysalida, lastendenciassociales, culturales
yecondmicas, asicomoloscompetidores existentes. Estos factores son positivos,
favorables y explotables, y deben descubrirse en el entorno empresarial para
obtener ventajas competitivas. Las oportunidades abarcan todos los aspectos
beneficiosos paralaempresa, mientras quelasamenazassonaguellasque podrian
afectar el desarrollo de la misma. Es crucial realizar analisis FODA de manera
constante, ya que se trata de una herramienta indispensable en las revisiones
periddicas de cualquier empresa. Posterior al analisis, el emprendedor utilizala
informacién obtenida para planificar acciones que transformen debilidades en
fortalezasy amenazas en oportunidades.

10.2.8.4. Mision de laempresa

La razén de ser de una empresa se encuentra en su mision; es el
propdsito que le da existencia y orienta sus actividades. La misién debe
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incorporar elementos que le permitan perdurar en el tiempo, comola atencién
alcliente, laalta calidad en productosy/o servicios, laadhesién a unafilosofiade
mejora continua, y lainnovacién o distintivos competitivos como durabilidad,
garantiay facilidad de uso.

Paraque unamision sea efectiva, debe cumplir con ciertos requisitos
como ser amplia, motivadora y congruente. Ademas, debe responder a tres
preguntas basicas:

—éQuéhacelaempresa?,
— ¢Quiénessu publico objetivo?,y
— ¢Comollevaacabosusactividades?

La misién de una empresa actlia como su carta de presentacion, por
lo que se requiere una revision y autoevaluacién constantes para asegurar la
congruencia entre los elementos que lacomponen.

10.2.8.5. Vision delaempresa

Alcaraz (2017) sefiala que, aligual que la misidn, la visién de una
empresa representa una declaracion que guia al emprendedor hacia su
destinoalargo plazo. Unavisidn clara posibilita la fijacién de objetivos y
estrategias que se traducen en acciones, inspirando a todos los miembros
del equipo para alcanzar la meta. La palabra “vision” proviene del latin
“visto”, indicando la capacidad de visualizar el futuro. En su mayoria, las
nuevas empresas establecen lapsos de entre 5y 10 afios para alcanzar
suvision.

Seguin Alcaraz(2017), unavision debe ser:

— Inspiradora paratodos los miembros de la organizacion.

—Transparentey de facil comprension.

— Practicableyalcanzable.

— Ajustada a la realidad, tomando en cuenta el entorno actual y
dindmico.

—Coherente con lamisidnylos valores de laempresa.
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Al redactar la visién de su empresa, el emprendedor debe
abordar una serie de preguntas. Para redactar la visidon de su empresa, el
emprendedor debe responder a preguntas clave, como:

—¢iCoémo sera miempresa en unos afios?,

—¢Cémo quiero que miempresa sea reconocida por los clientes?,

—¢iQué ofrece estaempresaalos clientes, proveedoresysociedad?,

—¢Hastadonde quierollegar con estaempresa?,y

—éCualessonlosvaloresy principios que rigen las operaciones de
estaempresa?

En segundo lugar, es crucial observar las tendencias actuales e
investigar la direccion haciala cual se dirige laindustria en laque se planea
incursionar. Estoimplica prestar atencionalos factores externos que pueden
influir en el éxito o fracaso del proyecto, con especial atenciéon al potencial
de crecimiento esperado con este proyecto empresarial.

10.2.8.6. Objetivos de laempresaa corto, medianoy largo plazo

Los objetivos representan los hitos intermedios de la misidn,
siendo el segundo paso crucial para establecer la direccidon de la empresa
y concretar los proyectos. En este contexto, los deseos se transforman en
metas y compromisos especificos, definidos de manera claray con plazos
temporales especificos. Asi, la misién deja de ser una meraintencién para
convertirse en unarealidad tangible.

A través de los objetivos, la misidn se traduce en elementos
practicos, incluyendo la asignacion de recursos (qué), actividades (cémo),
responsables (quién)y plazos (cuando). Los objetivos deben exhibir ciertas
caracteristicas distintivas, como ser alcanzables en el plazo establecido,
proporcionar lineas de accién especificas, ser medibles y ser claros y
comprensibles.

Estos objetivos se formulan de manera general para la empresa
y deben reflejarse en objetivos especificos para cada area funcional.

Dependiendo del tiempo estimado para su cumplimiento, los objetivos se
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clasifican en categorias como a corto plazo (6 meses a 1 afio), a mediano
plazo(1a5anos)yalargoplazo(5a10afios).

10.2.8.7. Ventajas competitivas

Cada producto o servicio ofrecido por una empresa debe
dirigirse hacia la satisfaccidn de una necesidad especifica o la resolucién
de un problema en un segmento de mercado claramente definido. Este
enfoque esfundamental para el potencial éxito de laempresa, porlo que
es esencial establecer de manera precisa y concreta estos elementos
clave del éxito. Cumplir con este enfoque adecuado garantizara que los
productosy servicios de laempresa posean caracteristicas particulares
y distintivas que los diferencien de otros similares en el mercado.

Para descubrir estas caracteristicas distintivas, se utilizan dos
términos especificos:

— Ventajas competitivas: Estas son las peculiaridades del
producto o servicio que lo hacen especial, asegurando su aceptacidon en
el mercado. En general, estas caracteristicas son aspectos que hacen que
los productos o servicios de laempresa sean “Unicos” en comparacion
con otros ya existentes. Ejemplos de esto podrian incluir nuevos sabores
paradulces.

—Distingos competitivos: Estos son elementos estratégicos que forman
parte de laidentidad de laempresay que podrianinclinar las preferencias del
consumidor hacialos productos o servicios de laempresa que los presenta. Por
logeneral, sonaspectos comunes que ya existen en el mercado, peroalos que
la empresa presta atencidn especial para destacarse. Ejemplos de distingos
competitivos podrian ser el servicio posventa, el sistema de distribucion, las
garantias, entre otros.

10.2.8.8. Productos y/o servicios de laempresa

Es fundamental definir de manera clara los productos y/o
servicios que la empresa pondrd a disposicién del mercado. Aunque
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la descripcidn norequiere un nivel de detalle excesivo, es necesario que brinde
unaidea nitida sobre el producto o servicio.

10.2.8.9. Plan de negocios

¢Es necesario que todos los negocios cuenten con un plan? Sin duda,
todos los negocios requieren un plan. La creacién de un plan de negocios
detallado proporcionala oportunidad de desarrollar una estrategia sélida para
el crecimiento empresarial.

10.2.8.10. Qué es un plan de negocio

Para Reyes & Carmona(2020). Unplande negocios es unaherramienta
utilizada para registrar los proyectos y objetivos de los propietarios en relacién
condiversosaspectosde laempresa. Este instrumentosirve paracomunicarlos
planes, tacticasy estrategias alosadministradores, socios einversores, asicomo
ensituaciones enlasquese buscaobtener créditosempresariales. Puedeabarcar
objetivostanto estratégicos comotacticos, y puede presentarse de maneraformal
oinformal, yaseaenformatoimpreso o simplemente comounalistadetareas.

10.2.8.11. Descripcidn del negocio

En esta seccion, se presenta una breve descripciéon de la empresa,
abarcando aspectos como su marca, identidad, visidon, mision, ética, metasy
estructuralegal. Proporcionaal lector informacion sobre el tipo de negocio, los
objetivos de la organizacion, la ubicaciény si el enfoque sera hacia un mercado
local ointernacional. En ocasiones, se incluyen aspectos legales, especialmente
relacionados con laformalegal de laentidad, (Longenecker, 2020).

Alredactar esta seccion, es esencial abordar preguntas como cuando
yddndeseiniciara elnegocio, lahistoria de laempresa, sus metas, cambiosenla
estructuray propiedad, etapa de desarrollo, competencia distintiva, naturaleza
yactividades basicas, producto oservicio principal, clientesalos que se atender3,
forma de organizacion, situacién econdémicaactual y proyeccionesdelaindustria,
asicomollos propdsitosafuturo, comolaventaaotraorganizacion, ofertapublica
deacciones otransmision ala siguiente generacion familiar, entre otros.
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10.2.8.12. Analisis del mercado

Identifica las tendencias predominantes en el mercado, evalia
su tamanio, analiza la competencia, proyecta la participacion de mercadoy
determinacodmo setomarandecisiones enrelacion conlos productosyservicios
aofrecer. Deacuerdo con Balanko, (2019), el analisis de mercado proporciona
informacion esencial sobre el tamaiio y la estructura del mercado, asi como
sobre el entorno que ejerce influenciaen él.

Se planteandiversas preguntas clave parallevar acabo el analisis de mercado:

— éCuales son las preferencias, comportamientos de compra y
percepciones de los clientes?

—iDoénde selocalizaelmercado?

—¢éCudleseltamaiiodel mercado, es decir, el nUmerototal de posibles
compradores de productos o servicios?

—¢Cual es el principal nicho de mercado al que la empresa tiene la
intencion de dirigirse?

—iQuétendenciasactualesinfluyen en este nicho especifico?

—¢Como participan los competidores en este mercado y cudles son
sus estrategias?

—iCémoinfluyen el servicio, el precio, el posicionamiento, la calidad
olos productos exclusivos en las decisiones de compra?

—¢Ddnde se identifican oportunidades para innovar y competir en
un nuevo nivel?

10.2.8.13. Investigacién profunda de mercados

Se constituye ungrupo de sondeo cuandovarias personasinteresadas
se congregan con el propdsito de ofrecer comentarios y sugerencias acerca
de los productos, servicios o estrategias de marketing de una empresa. La
informacidn recopilada mediante este método resulta sumamente valiosa,
ya que contribuye a verificar las percepciones existentes sobre las actitudes,
preferencias y emociones de los clientes hacia la empresa y sus productos.
Estos grupos proporcionan una perspectiva auténticay novedosa proveniente
delos propios clientes.
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—Pruebade mercado: Estaactividad implica dirigirse auna pequefia
porcion del mercado para llevar a cabo una evaluacion de los productos o
serviciosde laempresa. Permite poner a pruebaideas de marketingy verificar
las actitudes y preferencias de los clientes. Posteriormente, la informacién
recabada puede utilizarse para ajustar y desarrollar la oferta de productos
yservicios.

—Encuesta: Se disefiaran una serie de preguntas para elaborar una
encuesta bien estructurada que registre las respuestas. Se sugiere realizarlas
caraacara, ya que esto facilita la retroalimentacién directa y la observacion
delas reacciones emocionales del encuestado.

—Observacidn: Este método implica observar a las personas en
situaciones reales, ya sea en una tienda o mediante material visual, con el
objetivo de obtenerideas sobre patrones, comportamientosy percepciones
de compra.

—Experimentacion: Puede entrevistarse alas personas en situaciones
reales, observarlas desde la distancia o aplicar cualquier combinacién delas
estrategias mencionadas anteriormente.

10.2.8.14. Estrategia de marketing

Estaseccion detalla la estrategia integral de marketing, abordando
el uso planeado de la ubicacidn, canales de distribucion, ventas, fijacion de
preciosy posicionamiento en elmercado. Asimismo, proporciona unamuestra
o descripcidn de las herramientas de ventas y marketing, como el sitio web,
telemarketing, folletos, sistemas de ventas, entre otros, que seemplearan para
captar participacion en el mercado. Aquise presenta la estrategia completa
de marketing, que abarca desde los métodos para identificar y atraer a los
clientes, hasta las estrategias de fijacidon de precios, el enfoque de ventas, el
tipo de fuerza de ventas y los canales de distribucién. Ademas, se abordan
los tipos de promociones de ventas y publicidad, asi como las politicas de
créditoy fijacién de precios.

Cabe destacar que, con base en la informacion proporcionada, se
realiza un prondstico de ventas. Por Gltimo, esta seccién debe incluir cualquier
garantia ofrecida, asi como las actualizaciones planificadas para el producto
(Longenecker etal., 2020).
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10.2.8.15. Plan de operaciones y administracion

Ofrece detalles sobre la gestidn planificada del negocio, abordando
aspectos como la estructura organizativa, responsabilidades y servicios
profesionales. En esta seccion, se detallacémo las operaciones contribuiran
a la ventaja competitiva de la empresa, es decir, cémo crean valor para el
cliente. Se exploran aspectos como la ubicaciénylasinstalaciones, el espacio
requeridoy eltipo de equipo necesario. Enlaactualidad, es crucial describir
la eleccién entre la creacidn interna y la subcontratacion con el objetivo
de minimizar costos. Ademas, el plan explica el enfoque propuesto por la
empresa para garantizar la calidad, el control de inventarios y la utilizacidn
de subcontratistas o la obtencién de materias primas (Longenecker, 2020).

10.2.8.16. Planfinanciero

Presenta copias de estados financieros anteriores (si los hubiera)
y proyecciones financieras proforma, lo que incluye costos de arranque,
balance general, estado de resultados, flujos de caja, y andlisis de
sensibilidad.

10.2.8.17. Estadosfinancieros proforma

Setrata de proyecciones de los estados financieros de laempresa
para un periodo de hasta cinco afios. Estas previsiones abarcan balances
generales, estados de resultados y flujos de efectivo anuales durante3a5
afos, junto con presupuestos mensuales para el primerafioy trimestrales
para el segundo y tercer aino. Es esencial respaldar estas proyecciones
financieras con supuestos bien fundamentadosy explicaciones detalladas
sobre como se derivaron las cifras.

A pesar de que todos los estados financieros son relevantes, se
otorga una atencion especial a los estados de flujo de efectivo, ya que
un negocio puede ser rentable pero enfrentar dificultades si no genera
flujos de efectivo positivos. Un estado de flujo de efectivo identifica las
fuentes de efectivo, cuanto se generara mediante operacionesy cuanto se
requerird de los inversionistas. También detalla |a asignacién de dinero a
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areas como inventariosyequipo. De maneraclara, el estado de flujo de efectivo
debeespecificar cuanto efectivo se espera obtener de los posiblesinversionistas
yconqué propdsito (Longenecker etal., 2020).

10.2.8.18. Plandeimplementacion

En esta seccidn, se detalla cémo el personal, los sistemas, la
comunicacion, lacontabilidad, el equipo, el software, lasinstalaciones de oficina,
el mobiliario, los accesorios, el terreno y los edificios, asi como la investigacion y
desarrollo, operaranytrabajaran conjuntamente.

ParaBalanco(2019)sefialaqueeltrucoenesta parte del plandenegocios
radica en anticipar la fase de implementacion. Es fundamental decidir cdmo
se llevaran a cabo y utilizaran en la realidad las ideas, conceptos y estrategias
desarrolladas en la etapa de planificacion. Posteriormente, estas estrategias de
implementacidn se plasman directamente en el planoenundocumentoaparte
parasuusofuturo.

Elplandeimplementacion paraunanuevaempresaabarcanumerosos
detalles, incluyendo planes de renovacion, establecimiento de instalaciones,
proyectosytareas especificas que deben completarse antes de laapertura oficial
delnegocio.Se recomienda dedicarvarias semanas paraabordary perfeccionar
los aspectos operativos antes de lainauguracion oficial (Balanco, 2019).

11. Actividades de Aprendizaje

Organizatuempresa
Organizatu Empresa.

Ejesdeaprendizaje
Asumir riesgos.

Objetivos de aprendizaje

— Promoveras las actividades de la organizacion mediante la
responsabilidad yautoridad.

—Trabajar colaborativamente enredes.
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—Desempefiaras actividades organizacionales, cumpliendo roles en
elequipoatravésdelostalleres.

—Conoceras las bases para crear suemprendimiento legalmente.

“Lomdsimportante de este mundo no es saber dénde estamos, sino
haciadondevamos” (Goethe, 2021).

Dinamica participativa
Construir ratoneras.
Objetivo

Conocer que la estructura de una empresa depende de quienes la
sostienen activa, para mantener siempre clientes.

Elementos claves para el desarrollo del juego
—Participacion de todos.
—Coordinadordeljuego.
—Espacioamplio.

Metodologia

Conformar estructuras (empresas) que son las ratoneras para que
vivan losratones (clientes).

Desarrollo del juego

Elfacilitadororganizardalos participantes engrupos detres, ubicando
a dos estudiantes para conformar la ratonera (estructura de la empresa); el
lado izquierdoy el lado derecho; y el tercero dentro de la ratonera (cliente).
Conformado una secuencia de ratoneras para comenzar a rotar, es decir a
cambiar de puesto cuando laautoridad lo indique.

Elfacilitador dird: jTerremoto! moverse lasratonerasizquierdas, y los
gueestanenese puestodeben buscarotraratonera, asimismo deberd hacerse
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con las ratoneras derechas y ratones. Si es necesario crear una ratonera sin
ratdn, paraver quién es el mas agil.

Reflexionarsobrelo que sucedidy relacionarlo con las estructuras de
lasempresas.

Video
La Asamblea enla Carpinteria/Los Croods.
https://www.youtube.com/watch?v=diYRTXKMMIO

Taller

Estructuratuempresa.

“La organizacion es la forma en que se dispone y asigna el trabajo
entre las personas de la empresa para alcanzar eficientemente los objetivos
propuestos” (Rafael, 2021).

Construir el objetivo del emprendimiento:

Para plantear el objetivo de manera eficiente, debes considera estas
claves:

-Formula el objetivo, comossiya los hubieras alcanzado.
-Sélomas especifico posible.

Paraalcanzar el objetivo que deben hacer:
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Construye la mision propia con un dibujo y luego establece la del
emprendimiento.

¢Comosoyactualmente?

Lamision eslarazénde ser, esdecirlo que haces.
Pararedactarlamisién debes contestar las siguientes interrogantes:

¢Qué hace laorganizacion?

¢Paraquélohace?
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¢Conquélohace?

éComolohace?

éCudlessonloscriteriosquelorige?

Construye lavisién propia con undibujoyluego ladelemprendimiento.

¢Cémo meveo en unfuturo?
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La vision es hacia donde quiero llegar, es decir que quiero ser en el
futuro.

Pararedactarlavision necesitas contestar principalmente las siguientes
preguntas:

¢Haciadéndevamos?

ééQué tratamos de conseguir?

¢Cémo nos enfrentaremos al cambio?
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Estructura organizacional

Lafinalidad de la estructura organizacional es reflejar los cargos de la
empresaeindicarquien esresponsable de cadaactividad, paracumplirconlos
objetivos organizacionales.

Para disefiar la estructura organizacional de tu emprendimiento, es
necesario establecer aspectos con el siguiente sistema:

@]
‘S’ éQuése hace?
E
©
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(O]
_
(o
€
(]
5
©
(%) g~z
Q é¢Comosehace?
=]
o
(]
Q.
o
[%]
o
(2]
(]
[S)
o
p .
[a
éConquésehace?

La planificacién es necesaria paralasupervivenciay el éxito de cualquier
emprendimiento. Paracumplir con este principio esimportante planificar que
actividades vaa cumplir cada drea de operacion.

Areas Actividades

Gerencia

De produccion
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De marketing

De contabilidad

Otros

Desarrolla el organigrama de tuemprendimiento.

Definir objetivos por areas.

Areas Objetivos

Gerencia

De produccién

De marketing

De contabilidad

Otros
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¢Como constituir mi emprendimiento legalmente?

Todo emprendimiento debe cumplir con un proceso para poder
funcionarlegalmente, a continuacidn, se presenta los pasos a seguir:

Darleunnombre alaempresa

Cuando ya hayas pensado varios nombres dirigete a la Super
Intendencia de Compafiia para reservarlo. Después tienes que acercarte a
cualguier banco paraabrir una Cuenta de Integracion de Capital, conun minimo
de capital, que depende del tipo de compaiiia.

Escritura de la constitucion de la compaiiia

—Estedocumento debe redactarlo unabogado, porsualto contenido
deinformacion detallada.

—Luegodeeso, tiene que ser elevado ainstrumento pubico paraque
seainscrito enunanotaria.

Registro mercantil

Cuando ya esté aprobada la Constitucion de la Compafiia esta debe
seringresadaalaSuper Intendenciade Compaiiias, que la revisard mediante su
departamentojuridico. De seraprobado, el documento debe pasar al Registro
Mercantiljuntoaunacartaenlaquese especifique elnombredel representante
legal de la empresa. Al momento de estar inscrita en esta dependencia la
compaiiiaya habrd nacido legalmente.

Super de compaiiias
—Cuandolaconstitucion de lacompafiiahayasidoinscritaen el Registro
Mercantillos papeles deben regresaralaSuperintendencia de Compaiiias, para

gue lainscribanensu libro de registro.

Crear el RUC de tu empresa como ultimo paso o registrarse en el SRI
en el caso de que susingresos anuales no superen $60.000.
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12.Autoevaluacion

1.Unodelos elementos paratener un emprendimiento exitoso es:
a) Toma de decisiones.
b) Seradulto.
c) Aprender a descuidar las cosas.
d) Seravaro.
2. Cualesson las clases de emprendedores:
a) Por oportunidad, por necesidad.
b) Por defecto, por problemas.
c¢) Por mezquindady codiciosa.
d) Porobligaciény error.
3. Los recursos de una empresa son:
a) Financiero, materias, humanos, tecnolégicos.
b) Deducibles, imputablesy variables.
c) Financieros, depreciables, negociables.
d) Libres, compuestos, espontaneos.
4. ¢ Paratener éxito en un negocio se debe tener en cuenta cual P
del estudio de mercadoy analisis?
a) Plaza.
b)Promocion.
c) Precio.
d) Producto.
5. éCuales son las cuatro estrategias basicas a nivel corporativo?
a) Estabilidad, crecimiento, contraccidony combinadas.
b) Planificar, hacer, verificary actuar.
c) Creacidn, crecimiento, estabilidad y declive.
d) Mediacioén, equidad, factibilidad y ejecucion.
6. Una de las caracteristicas del perfil del emprendedor es:
a) Perseverancia.
b) Desorganizacion.
c) Irresponsable.
d) Pereza.
7. El plan de marketing y ventas se basa en las cuatro P del
mercado:
a) Producto, Precio; Gananciay Produccién.
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b) Producto, Precio; Gananciay Plaza.
c) Producto, Precio, Plazay Promocién.
d) Producto, Puntaje, Plazay Promocion.
8.Cadaunodeloselementosqueacontinuaciénsemencionanforma
parte de un plan estratégico:
a) Filosofia, credo, valores, compromiso, mision, vision.
b) Politico, econdmico, social, cultural, tecnoldgico.
c) Planificar, hacer, verificar y actuar.
d) Comunicacionales, actitudinales, cognitivos.
9.Unadelas técnicas cuantitativas de la planeacidon es:
a)Redes CPMy PERT.
b) Grupos TGN.
c) Delphi.
d)Circulodelacalidad.
Complete la oracidn:
10.Laplaneacién puedeser:
a)Simpley compuesta.
b) Estratégica, tacticay operacional.
¢) Macro, mesoy micro.
d) Estrategia, tacticay pertinente.

13. Evaluacion final

La evaluacion se lo realizara a través de un cuestionario que consta
de 10 preguntas relacionadas con conocimientos generales y especificos de
Presupuestos, cada pregunta tiene un valor de 1 punto, siendo el valor del
sumatorio mdximo 10y minimoO.

Las preguntas son de opcién multiple presentan cuatro posibles
alternativas de solucién a), b), c) y d), debera escoger sélo una respuesta y
rellenar con el esferografico de colorazulenformade circunferencia totalmente
laletra que corresponda su alternativa de solucion.

La duraciodn de la evaluacion final es de 2 horas y serd aplicada de
manera presencial.
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14. Solucionario de las autoevaluaciones
AUTOEVALUACION

1.Unodelos elementos para tener un emprendimiento exitoso es:
Respuesta: a) Toma de decisiones.
2.Cudlesson las clases de emprendedores:
Respuesta: a) Por oportunidad, por necesidad.
3. Los recursos de una empresa son:
Respuesta: a) Financiero, materias, humanos, tecnoldgicos.
4. ¢ Paratener éxito enun negociose debeteneren cuentacual Pdel
estudio de mercadoy andlisis?
Respuesta: a) Plaza.
5. éCuales sonlas cuatro estrategias basicas a nivel corporativo?
Respuesta: a) Estabilidad, crecimiento, contracciény combinadas.
6.Unadelas caracteristicas del perfil del emprendedor es:
Respuesta: a) Perseverancia.
7.Elplande marketingy ventas se basa en las cuatro P del mercado:
Respuesta: c) Producto, Precio, Plazay Promocion.
8.Cadaunodeloselementosqueacontinuaciénsemencionanforma
parte de un plan estratégico:
Respuesta: a) Filosofia, credo, valores, compromiso, mision, vision.
9.Unadelas técnicas cuantitativas de la planeaciones:
Respuesta:a) Redes CPMy PERT.
Complete la oracion:
10. Laplaneacion puedeser:
Respuesta: b) Estratégica, tacticay operacional.

15. Glosario

Benchmarking: “Consiste en hacer unarevisidon de loque otros estan haciendo
para establecer una comparacion con aquellos que son mas destacados
o demuestran mayor éxito dentro de un drea especifica, convirtiéndose en
puntos de referencias paraacciones comparativasy conbase a éstasemularlos
osuperarlos” (Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion | Ecuador-Guia
Oficial de Trdmitesy Servicios, 2022. p. 23).
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Cadenadevalor: “Concepto desarrollado por Michael Porter donde establece
una forma para clasificar los procesos de una compafiia en dos grupos: unos
primariosy unos de soporte. Enelgrupo de procesos primarios se encuentran
los procesos de logistica hacia adentro, operaciones, logistica hacia afuera,
mercadeo, y servicio post-venta” (Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion
| Ecuador - Guia Oficial de Tramitesy Servicios, 2022. p. 23).

Capacitacidn: “Consiste en la formacidn o entrenamiento en algin tema
especifico, que recibe una persona con el propdsito de detonar o mejorar una
ovarias habilidades que le permitan un mejor desempefio laboral que se refleje
demanerapositivaensuslabores detrabajo” (Ley Organicade Emprendimiento
e Innovacion | Ecuador - Guia Oficial de Tramitesy Servicios, 2022. p. 23).
Capital: “Eslainversién que consiste en la participacion en el capital social de un
emprendimiento” (Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion | Ecuador
-WGuia Oficial de Tramites y Servicios, 2022. p. 23).

Consumidores: “Eneconomia, unconsumidores una personauorganizacién que
demanda bienes oserviciosacambio dedinero proporcionados por el productor
o el proveedor de bienes o servicios” (Ley Organica de Emprendimiento e
Innovacion | Ecuador - Guia Oficial de Tramites y Servicios, 2022. p. 23).
Emprendimiento: “Es un proyecto con antigiedad menor a cinco afios que
requiere recursos para cubrir una necesidad o aprovechar una oportunidady
guenecesitaserorganizadoy desarrollado, tieneriesgosysufinalidad esgenerar
utilidad, empleoy desarrollo” (Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién
| Ecuador-Guia Oficial de Tramitesy Servicios, 2022. p. 24).

Encuesta: Instrumentos de recopilaciéon de informacién, que consisten en un
conjunto predisefiado de preguntas normalizadas, dirigidas a una muestra
socialmente representativa de individuos, con el fin de conocer sus opiniones
o visiones respecto de alguna problematica o asunto que les afecta” (Quispe
& Sanchez, 2022, p.11).

Entrevista: “Una conversacion que se propone con unfin determinado distinto
alsimple hecho de conversar” (Quispe & Sanchez, 2022, p. 11).
Estimaciones: “Eljuicio de valor del resultado de una operacién numéricaode
lamedidade unacantidad, enfuncién de circunstanciasindividuales del quelo
emite” (Quispe & Sdnchez, 2022, p.11).

Estudio de Mercado: “Es el conjunto de acciones que realiza una organizacion
paraconocerlademanday laofertaexistente enelmercado” (Quispe & Sanchez,
2022,p.11).
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Estudio Financiero: “Es el que determina de manera cuantitativay monetaria
el costo de laoperacion del proyectoy su aceleracidn, este permite evaluar la
rentabilidad del proyecto de negocioy visualizar su rentabilidad y recuperacion
delmismo en eltiempo” (Quispe & Sdnchez, 2022, p. 11).

Estudio Técnico: “Se analizan elementos que tienen que ver con laingenieria
basica del productoy/o proceso que se deseaimplementar, paraellosetiene
que hacerladescripciéon detallada del mismo con lafinalidad de mostrartodos
los requerimientos para hacerlofuncionable” (Quispe & Sdnchez, 2022, p. 11).
Evaluaciényseguimiento: “Esunafuncidninternadentrode cualquier proyecto
uorganizacion. Laevaluacionimplica: Estudio de aquello que laorganizacion o
proyecto pretende conseguir” (Quispe & Sanchez, 2022, p. 11).
Factibilidad: “Representa en el sistema de direccién, la herramienta que
permite a los directivos, la evaluacidn de las propuestas de proyectos,
atendiendoaladisponibilidad delfinanciamiento paraaprobarlasinversiones,
teniendoencuentalosindicadores PR, VANYTIR, para establecer la estrategia
de ejecucion de las inversiones en funcion de las prioridades, hasta donde
alcanzanlasfuentesdefinanciamiento disponibles” (Burneo, Delgado & Vérez,
2016.P.78).

FODA: “Es una técnica que se usa para identificar las fortalezas, las
oportunidades, las debilidades y las amenazas, a fin de desarrollar un plan
estratégico paralos negocios” (Quispe & Sdnchez, 2022, p. 11).

Gastos: “Ungastooegresoeselconsumode unbienoservicioacambiode una
contraprestacion, que suele hacerse efectiva mediante un pago monetario”
(Quispe & Sanchez, 2022, p. 15).

indices: “Los indicadores financieros son una herramienta con la que las
empresas pueden realizar un andlisis financiero de la situacion del negocio
enundeterminado periodo” (Quispe & Sanchez, 2022, p. 15).

Innovacién: “Creacidon o modificacién de un productoy suintroduccidénenun
mercado” (Findasense, 2018 p. 89).

Inversion: “Es el acto de asignar recursos paralacompra o creacion de activos
ode capital, esdecirel acto de no consumir esos recursos ahora para satisfacer
necesidades en el presente, sino de destinarlos a satisfacer necesidades enel
futuro” (Quispe & Sdnchez, 2022, p. 15).

Localizacion: “Es el acto y el resultado de localizar: indicar o establecer la
ubicacion geografica de algo o alguien” (Quispe & Sanchez, 2022, p. 16).
Mercado meta: “El mercado meta de una empresa es el segmento al cual
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dirige sus productos y servicios y los diferentes mensajes promocionalesy de
divulgacién de marca” (Quispe & Sanchez, 2022, p.4).

Muestra: “Es unsubconjunto o parte del universo o poblaciénen que sellevara
acabolainvestigacion” (Quispe & Sanchez, 2022, p. 17).

Perfil del Proyecto: “Una propuesta preliminar de proyecto en lacual se estiman
costos y beneficios. El perfil es la segunda etapa del analisis de proyectos, un
proceso sucesivamente mas detallado que va avanzando en esta forma:idea
de proyecto, perfil, prefactibilidad, factibilidad, y disefiofinal” (Ley Organica de
Emprendimiento e Innovacion.

Periodo de recuperacion: “Es un indicador que mide en cuanto tiempo
se recuperara el total de la inversion a valor presente” (Ley Organica de
Emprendimiento e Innovacién | Ecuador - Guia Oficial de Tramitesy Servicios,
2022.p.41).

PESTEL: “Es uninstrumento de planificacion estratégica para definir el contexto
de unacampafia” (Quispe & Sanchez, 2022, p. 18).

Plan deaccidn: “Un paquete integrado de proyectos deinversion junto con (1)
propuestas de apoyo para cambios reglamentarios y legislativos, subsidios e
incentivos; (2) fuentes de financiamiento, y (3) un programa de inversiones a
cortoo mediano plazo” (Ley Organica de

Emprendimiento e Innovacién | Ecuador - Guia Oficial de Tramitesy Servicios,
2022.p.41).

Planificacion: “Una funcidn de gestion basica que implica la formulacion de
uno o mas planes detallados para lograr un equilibrio éptimo de necesidades
o demandas con los recursos disponibles” (Ley Organica de Emprendimiento
elnnovacion | Ecuador-Guia Oficial de Tramitesy Servicios, 2022. p. 26).
Poblacidon: “Se define como el conjunto de personas que habitan una
determinada drea geografica” (Quispe & Sanchez, 2022, p. 21).

Proyecto: “Unaactividad de desarrollosocioecondmico planificadayorientadaa
laconsecucién de objetivos, que requiereinversionesfinancieras o participacion
humanaen untiempo dado” (Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién
| Ecuador-Guia Oficial de Tramitesy Servicios, 2022.p. 41).

Rentabilidad: “La relacién que existe entre la utilidad y la inversidn necesaria
paralograrla, ya que mide tanto la efectividad de la gerencia de unaempresa,
demostrada por las utilidades obtenidas de las ventas realizadas y utilizacion
de inversiones, su categoria y regularidad es la tendencia de las utilidades”
(Quispe & Sanchez, 2022, p. 23).
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Riesgo: “La probabilidad o amenaza de dafio, lesion, responsabilidad, pérdida
o cualquier otra ocurrencia negativa que sea causada por vulnerabilidades
externasointernas,y que pueda evitarse mediante unaaccion preventiva” (Ley
Organicade Emprendimiento e Innovacién | Ecuador-Guia Oficial de Tramites.
Tasa Interna de Retorno: “Es la tasa que iguala el valor presente neto a cero”
(Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion | Ecuador — Guia Oficial de
Tramitesy Servicios, 2022.P.27).

Valor actual neto: “Es un criterio de inversién que consiste en actualizar los
cobros y pagos de un proyecto o inversion para conocer cuanto se va a ganar
o perder con esainversion” (Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion |
Ecuador - Guia Oficial de Tramites y Servicios, 2022. p. 28).
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17. Anexos orecursos

Los recursos a utilizar son las fuentes bibliograficas y videos de YouTube para
un mejor entendimiento de los estudiantes. Entre estas fuentes tenemos las
siguientes que serdnde ayuda paracomprender de mejor manera laasignatura:
— https://drive.google.com/file/d/1YJOk4i0j1LY)4TxvI49e)Y7C1fbOUG-n/
view?usp=sharing

- https://drive.google.com/file/d/1RxGdkZfyb_wGyt9McMVv9lyicnFKxbc7/
view?usp=sharing

Banco deimageneslibres
—https://unsplash.com/
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