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“Un emprendedor busca el cambio, responde a él y explota sus oportunidades. La innovacién es una
herramienta especifica de un emprendedor, por ende el emprendedor efectivo convierte una fuente en
un recurso”

- Peter Druker



1. Innovar para emprender

La innovacion surge cuando se presentan y/o aplican nuevas o
mejores ideas/conceptos que cambian un proceso metodoldgico
pragmatico con la finalidad de perfeccionar un producto o servicio
y esto, apegado a una vision emprendedora, se convierte en un
engranaje para consolidar un nuevo proceso sistematico que
puede llevarnos al éxito.

En ocasiones, cuando se habla de innovacién se piensa en
inventos nuevos; sin embargo, aunque un invento llegue a
ser innovacién, puede que nunca sea un emprendimiento,
sino que se queda en la fase de prototipo. Para llegar a
ser un emprendimiento tiene que ser validado con los
clientes y crear un modelo de negocio que sea viable,
rentable y escalable.

LQUE VALOR
GENERAMOS

Propuesta de valor
paranvestros  LAas preguntas que guian para la toma de decision de

‘Modelo de negocios _

CLIENTES? . . 7 .
un emprendimiento con propésito son:
EéHACEEL
PRODUCTO
MEJOREL ,
i e ¢Enque creo?
EL PROPOSITO e ¢Qué cambio quiero para el mundo?

ESTABLECIDO?



Descubriendo tu talento

¢Qué personalidad tengo, segtin el eneagrama? de Claudio Naranjo.
El eneagrama agrupa la conducta humana en 9 tipologias de personalidad, estudia el
comportamiento y la naturaleza de los vinculos que nos unen a otras personas.

las encuentras en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/file/d/1IcFSgvw__r
@ M--qgeDXIEwSnjCtdjCyjZF/view?usp=sharing
FHTLISIASTA b

SEEWICLAL

PBaCIFADOR . L, ) ,
g La explicacion de cada una de las tipologias
ER 0 PERFECCIOHETA,

-®
o®

CREATIVD PENEADOR
Reconociendo tus habilidades, con el apoyo de las inteligencias multiples de Howard Gardner

INTERFERSONAL

La explicacion de cada una de las “WEWCN@ IHTRAPERSONAL

habilidades las encuentras en el siguiente
enIaCE: MATURALISTA, ( | | CORPORALS KINESTEROD

https.//drive.google.com/file/d/1nzy_ujZw7_
TL75wXZXWCdolnozglfnUG/view?

usp=sharing A AN TR @ @ MUSICAL

ANHALMCAMATEMATICA




Beneficios por los que decidimos emprender

1.Tener libertad de tiempo y decision.

2.Poder trabajar en algo que te apasione.

3.Tener un mayor control y una mayor relacién entre el esfuerzo dedicado y el resultado obtenido.
4.Poder elegir trabajar con personas apasionantes.

5.Poder cambiar el mundo.

6.Generar un cambio intergeneracional y dar mejores oportunidades a tus hijos.

Estrategias que fortalecen los emprendimientos

¢ Laboratorio de emprendimiento

® Club de emprendedores

¢ Redes de Emprendedores

e Foro conversatorio

e Cowork Space

¢ Incubadora de emprendimientos

e Laboratorio de tecnologia (Think tank)
* Protocolos de insercién




2. Cadena de aprendizaje de emprendimiento e innovacién con propésito
en los centros técnicos y tecnolégicos de FyA

Formacion a
participantes

Estrategias de
cultura
emprendedora

Formacion a
formadores

Emprendimiento e
innovacion con
proposito

Acciones de
Alianzas vinculacion con el
sistema
EMPRENDER PARA SERVIR
e Tu talento al servicio de los
demas.
e La practica...el camino a la
excelencia.
e Un propdsito mayor.
e Enfocados en el valor y el
bienestar.

Acompafiamiento y

asesoramiento



Concurso Pitch
Day

Red/Club de

emprendedores

Laboratorios de
emprendimiento

Formacion de
participantes

Ecosistema
emprendedor




Innovar para emprender

Momento 1: Pienso

Momento 2: Concepttio

Test de mercado Momento 3 Pruebo:

Momento 4: Organizo

El valor de las cuentas Momento 5: Me financio

Momento 6: Cierre




3. Contenidos del curso de emprendimiento e innovacién con propésito

https://www.formacionparaeltrabajo.org/siet/
Antes de Comenzar: Conociendo y explorando mas sobre el curso

. El espiritu emprendedor.

. Descubrir tu pasién lo cambia todo.

. Servir a un propdsito mayor.

. Innovar para emprender

. De laidea a la propuesta de valor. SRR TGRS ¢ oo + TR R R TS
. Escuchar para validar. & 3 0 (i epaiganra % 5200

. Disefiando la propuesta (PMV). i &0 i ees oo B e B b | 7 v ]

. Validando mi propuesta. SIET : el i @
9. Tu red de contactos. e @ ‘ﬁi@k:
10. Evaluando mi modelo de negocio. i et il 50 e

11. Socializando tu modelo de negocio. _
O BIENVENIDOS/AS AL CURSO VIRTUAL

OO U~ WN =

“-wEo ol

AvEGACIdN

0@ & (=R - | . @ e A GEW S0 @ ,:;.:B'_




Proceso FORMATIVO

La sesidn corresponde a o
secuencia formativa en Ia que se
desorrollo una codena de
aprendizafe.

La formacién tiene una durocién

de 13 o 15 hores, que pueden

distribuirse en 3 meses. La
distribucion horaria se puede
ajustar a la disponibilidad de los
centros de formacion,

El Reto implica la puesta en
proctica de lo oprendido en
lo sesidn, en un entorno
externo, enfrentdndose o lo
reclidod del mercado.
Pueden ser actividades
individuales o grupoles

De forma regular, el docentes de la asignatura debe destinor los primeros 15
min de coda sesion a otender consultas y a dar orientacion a los grupos de
emprendedores que se han conformado. 5e debe priorizar o aquellos que

La feria emprendedora es también un
punto de venta de productos, donde el
participante puede demostrar la validez
del mismo (modelo de negocios) y
también sus destrezas al momento de
presentar el producto al cliente bajo el
enfoque de valor que aporta y no tanto

por las caracteristicas fisicas del mismo
(adaptacion del producto al cliente).

Acompadiamiente a
emprendedores »
(Acciones a desarrollarse en
el laboratorio de
emprendimientos del CF)
Cadena de aprendizaje
Este contacto parsonalitado, glanificado y correspondiente a la

Sesion

Asesoramiento

tengan mds necesidad.




4. Plantilla del modelo Canvas

| RELACION CON EL CLIENTE SEGMENTO DE CLIENTES

RED DE ALIADOS @e. ACTIVIDADES CLAVES @ PROPUESTA DE VALOR

RECURSOS CLAVES CANALES DE DISTRIBUGCION @
¥ COMUNICACION

® &

ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJO DE INGRESOS

R pT

15




Ejemplos:
Modelo de Negocios de un Restaurante (Lienzo Canvas)

Socios clave @‘ Actividades clave '*?1 Propuestas de valor [~ Relaciones con clientes ) Segmentos de cliente
A N . \
Cocina, servicio, - “en T Club infantil
gestion z o asl Promociones familia
[Actividades infantiles || linfantil » |Promocién porhorario Familias connifios
- Bonos fidelizacién
Empresa de Preparar y asistir Mend del dia I 4
Atratantimiento eventos Menu exprés Servicio integral
= r . Tapasafterwork —_— Trabajadores de
(Organizar, decorar | \Detallesextra | | | (0o cercanas
——  Facilidades para 3
Asociacionesde Recursos clave ,_: A charlas (proyector, Canales Q ' 4
empresarios Cocineros,camarerag; — micréfono...) Local Empresas
proveedores, gestores. Catering (buffet) Web (Eventos)
Local, mobiliario, Comidas, cenas
' Asociaciones provisiones
(AMPAS, Vecinales, [Zonainfantil, E | Menus de grupo Grupos de
etc) I @ : o fam::?a: yamigos
Audiovisuales, técnico B Re ph
paas. | entretenimiento Ferias ] 7
'Decorador | g
Estructura de costes

Cocineros, camareros, proveedores, gestores.
Local, mobiliario, provisiones

nten zona Audiovisuales, Decorador,
infantil, animador técnico actividades

Fuentes de ingresos
IPap por ‘comidas, meriendas,
cenas. Zona infantil gratuita.

Pago por alquiler de sala, serviciosde
asistencia, catering, comidas, cenas.
Parking gratuito.

-'Pago por mends,

gratuito.

actuaciones. Parking

Pagos por menuis, ‘,q_-f
ta cenas -

LE__L‘




Modelo de Negocios - Empresa de abonos orgdnicos

Socios clave :-;i 7 Actividades clave ‘;3. Propuestas de valor 1 — = SRR d,-”“{--:, s o, l.;
+ Producciéndelos -
abonos orgénicos

* Envasadoy * Relaciénpersonal * Explotaciones
distribucién Yy directa asl’aflas
* Proveedores * Conservaciény
materiasprimas almacenaje * Ayunta mle'mos
* Producciény (jardines pablicos)
* Distribuidores venta deabonos
* Entidades privadas
Asociaci — 57 Orpsestos Sl Q o Partlcula':es
o acionesy (. i
cooperativas = e (Huertos urbanos)
agresies invernadero * Redesde
 Materias primas distribucién N R ———
* Viatelefénica agrarias

+ Maquinaria

* Trabajadores : Via on-dl:ne
* Gestién Ventadirecta

Estructura de costes Fuentes de ingresos e | r
* Fabricacién y Envasado (materiasprimas, \! @
mantenimiento maquinaria, suministros)
= Distribucién (logistica y transaporte)
+ Gestion administrativay comercial

*= Venta de abonosorganicos

Fuente: Alexander Ostenvalder




Modelo de negocio- peluqueria y barberia

Socios clave

* Gremio

+ Blogger, blogsde
moda

* Tiendas de moda
vintage/hipster

Actividades clave :-:‘i
Ll
= Atencién alcliente
* Serviciosde
peluqueria y barberia
* Comunicacién
* Mantenimientoredes
sociales

Propuestas de valor 1‘?‘3‘3

~F

* Asesoramientode
imagen

+ Afeitadoy
r jesfaciales

Recursos clave &
.
@i

* Equipotécnico
profesional

= Oficinay
equipamiento

* Marcapropia

Relaciones con clientes” /)
-

* Relaciénpersonal

* Club sodial
(Facebook, twitter)
con fotosde
peinados,
consejos...

* Promociones

* Cortar, peinar,
tefiir, moldeado
siguiendo una
estética vintage

Canales \‘:f:j
* Local
+ Web
* Blogs de moda
* Jornadasde moda
en el local

Segmentos de cliente };J

[ S——

* Mujeres(18-50)
con estética
vintage

* Hombres(18-55)
con estética
hipster

Estructura de costes

* Costes laborales
* Publicidad

* Mantenimientodel local

barberia

Fuentes de ingresos

+ Clientes que pagan los servicios de peluqueriay

Fuente: Alexander Osterwalder




5. Modelo Lean Canvas

PRODUCTO MERCADO
(- PROBLEMA Y PROPUESTA DE VALOR SEGMENTO DE CLIENTES B
TRES PROBLEMAS TRES CARACTERISTICAS LOUE VALOR ENTREGAMOS AL LPARA QUIEN ESTAMOS CREANDO VALOR 7
PRINCIPALES QUE EXISTEN DEL PRODUCTOQ O SERVICIO CLIENTE 7

EN EL MERCADO QUE
QUIERES AFUNTAR

PETI‘n

Tu\.‘LORABR: Gang

CLAVES

TRICAS
ELEMENTOS CLAVES QUE

DESEAS MEDIR
(ALTERNATIVAS)
COMO SE SOLVENTA ACTUALMENTE
\ - lA 5
a ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTE DE INGRESOS \
LCUALES SON NUESTROS COSTOS MAS IMPORTANTES 4COMO VAMOS A GANAR DINERO 7

DE ACUERDO A LOS MODELOS DE NEGOCIOS 7

\7




1. Segmento de clientes. Iniciamos con el relleno de este cuadrante y en el cual definimos cual es el
segmento de clientes que pretendemos dirigirnos con nuestra idea de negocio. Destacamos en este
apartado la importancia de la deteccién y ataque de los clientes que pueden convertirse en early
adopters (los primeros compradores de nuestro producto/servicio) porque son ellos los mas
susceptibles de empezar a usar nuestro producto o servicio y dar ejemplo al resto del mercado o
instaurar una tendencia.

2. Problema. Se recomienda detectar los 3 principales problemas de tu publico objetivo relacionados
con tu campo de accion.

3. Proposicion de valor unica. La proposicién de valor Unica es el beneficio diferencial que ofrece
nuestro producto o servicio con respecto a otras soluciones parecidas del mercado. Es la razén o
motivo (el reason why) por el que los clientes van a interesarse en la soluciéon que plantea nuestro
producto o servicio, y no en soluciones similares.

4. Solucién. La solucion que demos a esos problemas estara materializada en nuestro producto o
servicio, es decir, estara en funcion del problema detectado. Si detectamos adecuadamente los
problemas, podremos afinar mucho mejor la solucién que ofrecemos. Nos centraremos en desarrollar
Optimamente las 3 caracteristicas de nuestro producto o servicio que van a permitirnos dar una
solucion a los problemas detectados, y dejamos el resto para mas adelante.

5. Canales. Los canales son nuestro medio de acceso hacia los clientes. ¢A través de qué canales
vamos a vender? ¢A través de qué canales vamos a comunicarnos con qué segmentos de clientes? ¢A
través de qué canales vamos a captar nuevos clientes? En palabras simples, a través de qué
mecanismo llegara el producto/servicio a manos de nuestro consumidor/usuario. A tomar en cuenta
que la estrategia de canales debe abarcar la experiencia del consumidor al completo, y no sélo la fase
de venta.



6. Fuente de ingresos. En este apartado debemos definir como va a ganar dinero nuestro
emprendimiento. Es el momento donde debemos plantear las modalidades de
compra/suscripcién/alquiler, el margen de ganancia.

7. Estructura de costos. Recogemos en este punto todo lo que nos va a generar gasto en el
lanzamiento y puesta en marcha del negocio, incluyendo: compra de stock/materia prima; alquiler de
local; costes de adquisicion de clientes; personal externo y contratados; material de oficina; logistica y
almacén; hosting; disefio web, tecnologia; entre los principales.

8. Ventaja Competitiva. Es aquello que nos hace estar un paso por delante de los competidores y que
es muy dificil o imposible de copiar o imitar. Puede ser un disefio exclusivo, una patente, barreras de
entrada muy dificiles de penetrar, una tecnologia especifica, etc.

9. Métricas (indicadores) clave. Finalmente, una vez definido todo lo anterior, tenemos que
determinar nuestros Indicadores Clave en el Desarrollo del Negocio. Habra que definir pocos
indicadores pero asegurarnos de que los datos que ofrecen son muy relevantes, porque deberan
guiarnos en nuestra fase inicial y decirnos si vamos bien o hay que pivotar (reajustar).




6. Plan de negocios

4" FORMACION PARA raavgh
Fe y Alegria EL TRABAJO :;1_/

A Ao PLAN DE NEGOCIOS

Objetivo: Para hacer un plan de negocios es aconsejable
d elaborar un documento siguiendo estos puntos:

Ffarm .&Cié"! del proyecto d} Mercado potencial
b} Descripcldn } Estado actual
«) Modelo de negocio f) Equipo

La sigusente fa Y | g - = L » comprende:

Misidn
Vision
Valores
Objetivos ¢

POt e
acle

Estructura Organizacional _EO indic: o1 . {imiento
run Organigrama (e

Disefno de

Proceso/ e t sformacion)
Distribucidn en e trakb. >
Calculo de materiales (n

Hearramientas, v

6. ESTRATEGIA DE MERCADO (Aplicamos las 4 Ps)
Producto (relacion calidad/precio, diferenciacion)

Precio (en funcidn a est e bilidad v (EH)
Plaza/Distribucién (cémo llega mi producto al consumidor ﬁnal}
Promocién (publicidad: dios de c icacion, ferias y g digital)

7. COSTOS ¥ FINANCIAMIENTO

Estructura de costos: Fuos.vnrhbhs. punto de equilibrio

Recomendalble un bEasico v un Balance General
En relacian al Flnaﬂdnmieﬂtn Cuanto, :uaudo v de dénde se obtendra?
Aportaciones de capital {f entidades financieras)




Estructura de plan de negocios

1.- INTRODUCCION 8. PLANILLA MENSUAL
2.- OBJETIVO 9. GASTOS OPERATIVOS Y MENSUALES
3.- MISION Y VISION 10. ORIGEN DEL CAPITAL INICIAL
4.- DEFINICION DEL SERVICIO 11. DETALLE DE INVERSION INICIAL

12. PROYECCIONES DE VENTAS SEMANALES Y

5.- DESCRIPCION DEL NEGOCIO MENSUALES

6.- ORGANIZACION DE TRABAJO 13. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.- ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

(Ejemplo Aurora Rossells FyA Chuquisaca)



7. Pitch comercial y discurso emprendedor

Idea de negocios:

Redacta un Pitch de 60 segundos para presentar tu producto y/o servicio de tu negocio

Afirmacion sorprendente o pregunta sobre el negocio

Cuenta quién eres y qué haces en relacion a tu negocio

¢Qué problemas y/o necesidades cubres con tu negocio?

¢Qué soluciones aportas con tu negocio?

¢Qué beneficios obtiene la gente contigo?

¢Por qué tu proyecto de negocio es el mas idéneo?

Llamada a la accion de las personas




Ejemplos de Pitch

“Te pones nervioso o te sientes inseguro cuando tienes que hablar en publico, no sabes cémo
empezar, qué decir, ni como. Hola ¢qué tal? soy Alicia Ro, comunicadora especializada en oratoria y
preparo a profesionales para da sus ideas y proyectos de forma brillante. Ensefio a personas que por
su trabajo tienen que dar charlas, conferencias o liderar reuniones, pero les falta preparacion y la
suficiente confianza para hacerlo. A través de cursos y clases particulares les aporto técnicas para que
transmitan sus mensajes de formar clara, convincente y efectiva, con estas herramientas mis
estudiantes ganan seguridad en sus presentaciones y ademas aprenden a captar la atencién de su
publico y a cautivar en sus ponencias. Lo que hago es compartir con ellos los trucos de comunicacion
que he adquirido a los largo de mas de 14 afios, como comunicadora presentadora, locutora. Si todo
esto te parece interesante y quieres mas informacién te espero con los brazos abiertos en mi pagina
web aliciaro.com”

https://www.youtube.com/watch?v=uv357YzY7-k

“;Estas cansado de los regalos tradicionales, de esos que no dicen nada? ¢Sabias que el 80% de
personas de personalidades fuertes no disfrutan de regalos convencionales? Todo esto implica mucho
tiempo en pensar y buscar un regalo adecuado para esa persona adecuada. ¢Qué dirias si te hicieran
un regalo que hable de vos? Cookiemania - pone tu idea en una galleta para que puedas combinar un
rico sabor con la presentacion ideal para esa personas especial. Todo esto se puede lograr gracias a
tus ideas y nuestras manos para eso necesitamos que dejes de comprar esos regalos aburridos y
compres nuestras galletas personalizadas para todos tus eventos. Soy Mica Puebla creadora de
cookiemania, contactamos por Facebook, donde ademas vas a poder ver todos los disefios que ya
sorprendieron a mucha gente.”

https://www.youtube.com/watch?v=uv357YzY7-k



https://www.youtube.com/watch?v=3acuZ7QAOis
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