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En una sociedad orientada a la globalizacion,
es muy importante que cada persona, segun
sus conocimientos y capacidades, busque la
competitividad para alcanzar un adecuado
crecimiento y desarrollo dentro de la misma;
es por ello que el texto “Innovacién para la
generacion de la idea de negocio” sea una
herramienta que ayude al lector a idearse
mecanismos para ser productivo y competi-
tivo desde una vision empresarial, sin impor-
tar el sector al que pertenezca. Este texto le
permite al lector visualizar, desde lo cotidia-
no, las oportunidades que puede tener, apli-
cando sus conocimientos, recursos y propias
capacidades, en la generacién de negocios.
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Introduccion

Introduccion

[ libro “innovacién para la generacién de la idea de negocio” es un tex-

to que busca apoyar al lector para que tome como alternativa de vida

la generacidon de proyectos empresariales y el desarrollo de procesos
de crecimiento regional. El texto toma como referencia dos libros elaborados
anteriormente por el autor: “Innovacién y creatividad empresarial” e “Identi-
ficacidn y valoracién de la idea de negocio”, y los fusiona con la intencién de
apoyar a los lectores con una visidn integral del proceso de generacion de
ideas y proyectos empresariales.

Los resultados de este proceso deben ser complementados con la lectura
del texto “Estructura del plan de negocios” de Manuel Botero, en el cual se
presentan herramientas de analisis financiero y estructuracion de proyectos
para asegurar la viabilidad de las iniciativas empresariales y se puedan con-
vertir en experiencias empresarialesreales.

El libro trabaja ademas un componente de conceptualizacién de desarrollo
y de procesos sociales que busca que los proyectos por presentar estén pen-
sados como elementos que permitan el crecimiento de la regidn y que reali-
cenun analisis del contexto social, cultural, empresarial y politico, facilitando
asi el crecimiento colectivo y potenciando un mayor impacto social.

Eltema se trabaja en seis capitulos, el primero de los cuales trata el concep-
to de emprendimiento y empresarialidad, establece los términos basicos del
tema y permite asi la comprensién de los siguientes capitulos; el segundo
desarrollalos conceptos basicos de laempresatanto enlageneralidad, como
en los términos utilizados en las diferentes areas de laempresa, permitiendo
asi que se comprenda la terminologia utilizada en el mundo empresarial de
los diferentes sectores; el tercero trabaja el tema del desarrollo, y asi enmar-
ca uno de los factores diferenciadores del texto con respecto a otros libros
de emprendimiento: la importancia del andlisis regional previo a la genera-
cion de propuestas empresariales. El cuarto capitulo presenta herramientas
de estimulo y conceptualizacién para la creatividad y la generacion de ideas
de negocio y busca que el interesado brinde propuestas viables cultural y
socialmente; el quinto capitulo desarrolla conceptos y herramientas que fa-
cilitan el andlisis empresarial y permite seleccionar alguna de las propuestas
presentadas en el capitulo anterior para iniciar el desarrollo de un proyecto
empresarial; el sexto capitulo indica como estructurar proyectos dependien-
do de la naturalezay del objetivo del mismo, y el séptimo capitulo trabaja los
elementos relacionados con los procesos de legalizacion y formalizacién de
las empresas.

Se espera que el lector encuentre en este texto un material de trabajo inte-
resante, y que el mismo permita aportar al desarrollo de la regién y del sector
empresarial al que corresponde.
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CAPITULO

Emprendimiento y
empresarialidad

En Colombia, desde hace varios
anos, se han utilizado los conceptos
de emprendimiento y empresariali-
dad en diversos contextos de desa-
rrollo y aprendizaje, lo que permite
asumir que no son términos desco-
nocidos. Sin embargo, para evitar
confusiones y unificar criterios, se
brinda una definicién de los mismos.

Concepto de emprendimiento

| término emprendimiento hace referencia

a diversos aspectos del ser humano, define

la manera como las personas afrontan di-
ferentes situaciones y la forma en que se toman
decisiones. Encierra componentes actitudinales,
sociales, y personales. Algunos de estos aspectos
son los conocimientos y la capacidad de apren-
dizaje de la personay la constante busqueda de
beneficio bien sea econdmico, social, ecolégico,
cultural o de otranaturaleza.

Utilizando como referencia la Ley 1014 de 2006
(ley de emprendimiento), el emprendimiento es
una manera de pensar, razonar y actuar orienta-
da hacia la creacidn de riqueza. Esta centrada en
las oportunidades, planteada con visién global
y llevada a cabo mediante un liderazgo equili-
brado y la gestion de un riesgo calculado; su re-

sultado es la creacidn de valor que beneficia a la
empresa, a la economiay a la sociedad.

En sintesis, se puede afirmar que el emprendi-
miento es la actitud con la que el ser humano
afronta las diferentes situaciones que se pre-
sentan en su vida; es la capacidad de ver nuevas
oportunidades y de convertirlas en realidad.

Concepto de emprendedor

Un emprendedor es una persona que forma
parte de una comunidad y que identifica nuevas
actividades que se pueden hacer enlaregion, las
cuales permiten generar un cambio util en el te-
rritorio y la mejora de su propia forma de vida y
eldelas personas que estdn con él. Elemprende-
dor debe identificar la posibilidad, visualizarla'y
realizarla; no es suficiente sélo con soflar y tener
buenasideas, sedebeactuarparaconvertirlasen

Innovacion para la generacion

de la idea de negocio



realidad (Fundaciéon Corona—Programa Jovenes
con Empresa [FC-JCE], 2008).

El porqué del emprendimiento

Antes de profundizar en los detalles del em-
prendimiento, se debe establecer por qué es im-
portante trabajar el tema y potenciar la actitud
emprendedora. Es necesario presentar el tema
del emprendimiento como el motor de desarrollo
para cualquier comunidad. Uno de los elementos
que se trabajan en el marco del emprendimiento
es el inconformismo positivo, que es la sensacién
de insatisfaccidn con el estado actual de las cosas
que frecuentemente tenemos los seres humanos
y el deseo de realizar cambios para mejorar esta
situacion. Unemprendedor potencializaestainsa-
tisfaccidon o elinconformismo através de propues-
tas concretas de mejoramiento. En la mayoria de
los casos, el emprendimiento se ha presentado
como una respuesta a necesidades concretas que
tiene una comunidad, surge por una necesidad o
alguna dificultad que el hombre debe resolver.

Para comprender las razones que llevan al em-
prendimiento, se tomara el ejemplo de tres situa-
ciones que surgen como respuesta a necesida-
des o dificultades por resolver:

1. En la teoria del desarrollo del ser huma-
no, que supone que el hombre proviene del
chimpancé. Se afirma que al comienzo, estos
animales permanecian en los arboles y se ali-
mentaban de sus frutos, de alli la habilidad y
la fuerza que tenian en sus manos, pero poco
a poco modificaron su cuerpo como un pro-
ceso de adaptacion debido a la escasez de
alimentos y se vieron en la necesidad de ba-
jar a suelo firme para conseguir alimento, lo
que implicd una adaptacion de su cuerpo a
las nuevas condiciones del terreno, a caminar
en dos pies, a desarrollar destrezas especia-
les en sus manos para utilizar herramientas y
realizar otras funciones propias del ser huma-
no, a olvidar costumbres que se habian gra-
bado en su interior. Por ello, el ser humano
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logré extenderse, desarrollar sus extremida-
des superiores, de tal forma que pueden ser
utilizadas para actividades que requieren al-
tos niveles de precision.

2. Al revisar la historia de los fenicios, como
los primeros grandes navegantes de la his-
toria, se identifica su habilidad para superar
las dificultades del terreno y desarrollar es-
trategias optimas para el comercio y la
na- vegacion. Este fue el punto de partida
para el desarrollo actual de estas dos
actividades.

3. Durante la Revoluciéon Industrial se
logré6 mejorar la productividad y Ia
eficiencia de las empresas gracias al uso de
mdquinas que trabajaban impulsadas por
vapor. Real- mente estas maquinas habian
sido desarro- lladas mucho antes de esta
época por em- prendedores que utilizaban
el vapor para resolver un problema local,
pero al no tener una visiéon clara de la
importancia de su des- cubrimiento, no lo
divulgaron, perdiéndose la posibilidad de
avances significativos. Sin embargo, afos
ma3s tarde, otro emprendedor observd estos
avances y los aplicd en sus pro- cesos
productivos, dando con ellos una nue- va
aplicacion al invento desarrollado por otra
persona y motivando asi un cambio total en
las costumbres de la sociedad.

Otro ejemplo son los rayos X, que fueron
des- cubiertos, por error o por casualidad,
cuando  Wil- helm Roentgen estaba
experimentando con un tubo de rayos catddicos
y observd cémo algunos cristales de su
habitacién resplandecian con la luz cuando el
tubo estaba encendido, lo que se ge- neraba
porque el tubo emitia otro tipo de rayos que
denomind “rayos X”. Este descubrimiento fue
aplicado afios después en el ser humano, dando
origen a larama médica denominada radiologia.

En esta misma forma se pueden ver otros in-
ventos que han sido de gran utilidad como el
plastico, en 1860; el teléfono, en 1876; el acero,
en 1740; la television, en 1924; el rayo laser, en




Innovacién para la generacion
m de la idea de negocio



Estilos de emprendimiento

La definicidn de emprendedor permite enten-
der a la persona con una actitud que lo lleva a
realizar diversas acciones en diferentes dmbitos.
Sin embargo, a diferencia del equivocado con-
cepto de muchas personas, un emprendedor no
necesariamente es un empresario. Se puede ser
emprendedor en cinco dreas diferentes:

Emprendimiento empresarial

Es el caso de emprendimiento mds conocido.
Motiva a la persona a identificar oportunidades
de negocio que le brinden un beneficio econé-
mico y una rentabilidad a partir de una inversion
realizada. Se caracteriza porque siempre busca
realizar cosas diferentes, establecer nuevos pro-
cesos y porque tiene una gran capacidad de en-
contrar fallas en los procesos y en las empresas
ya existentes, fallas que aprovecha con ideas de
negocio. El individuo que se desenvuelve en este
Ccampo se reconoce como empresario.

En ejemplo colombiano de empresario lo encon-
tramos en el arquitecto Pedro Gémez Barrera:

“Pensar en grande” no es una de las méximas que
cite con frecuencia Pedro Gémez Barrero, el principal
constructor del pais de los ultimos tiempos. Pero, qui-
z4, sea la que mas ha aplicado a lo largo de casi cuatro
décadas de ejecutorias en el mundo empresarial, que lo
llevaron en 1975 a concebir el mayor centro comercial
del pais, Unicentro en Bogota -hoy sigue siendo el mas
rentable-, que por esa época sonaba a extravagancia.
Fue el primero en concebir la idea de conjuntos ce-
rrados en el pais, y cambié la forma tradicional del
comercio para introducir el concepto de modernos
centros comerciales, tipo mall, que le han dado fama
internacional. Su gran habilidad para identificar las
buenas oportunidades de construccion en las urbes
le abrid las puertas para desarrollar proyectos en el
exterior, como el Multicentro de Panama, conside-
rada la tercera obra de mayor envergadura en ese
pais, después del Canal y del Puente de las Américas.
Y, como la buena fama atrae, los empresarios chi-
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lenos de Falabella lo contactaron para ingresar al
mercado colombiano a través de Santa Fe, su mas
reciente centro comercial, considerado el mas gran-
de, mientras que Parque Arauco, una de las mayores
constructoras del pais austral lo buscé para asociar-
se en la construccidn de nuevos centros comerciales.
Buena parte de su éxito radica en la vision que tiene para
los negocios y en saber rodearse de un equipo muy ta-
lentoso, con el que se comunica de manera permanente
y consulta en la toma de decisiones”. (Dinero, 2011).

Emprendimiento laboral

También es conocido como intraemprendedor.
Hace referencia a la persona que tiene el mismo
perfil del caso anterior, pero, a diferencia suya, él
no desea establecer nuevas empresas, sus pro-
puestas las realiza al interior de la organizacion
para la cual labora y vela por su crecimiento, de-
sarrollo y fortalecimiento. Su beneficio estd en
el reconocimiento publico en la empresa y en el
entorno, ademas de su rentabilidad.

Ej. El sefior Arturo Gémez Jaramillo, quien se
desempeiid como gerente de la Federacion Na-
cional de Cafeteros entre 1958 y 1982, periodo
durante el cual logré establecer procesos para
organizar la oferta del café al interior del pais y
después realizd el pacto de cuotas entre paises
productores y consumidores. (Tomado de la pa-
gina principal de la revista Dinero, 2011).

Emprendimiento académico

Es el caso de los investigadores y docentes, que,
a diferencia de los tipos de emprendedor citados,
no buscan como beneficio la rentabilidad ni el re-
conocimiento laboral. Son aquellas personas que
dedican su vida, su trabajo y su pasion a generar
nuevo conocimiento, que cuestionan larealidady
lasteoriasqueexistenenlaactualidad, desarrollan
nuevos métodos de formacién y acompafiamien-
to aotras personas. El beneficio estd en lograr que
sus inventos o sus métodos brinden respuestas y
soluciones a problemas de otras personas.




Uno de los mejores ejemplos de este tipo de
emprendimiento es el sefior Thomas Edison
(1847-1931), quien realizé casi 1.300 inventos
durante suvida. Algunos de éstos fueron el foné-
grafoylabombilla eléctrica, apoyo en el desarro-
llodelaradioydelvideo, entre otros. (Ardley, N.,
Cremona, J., Celis, C., Pérez, E., 1986).

Emprendimiento social

Es el caso de las personas que trabajan por un
bienestar comun, por el desarrollo de la comu-
nidad y por el crecimiento y mejoramiento de las
condiciones de vida de las personas que la confor-
man. Se diferencia totalmente de los anteriores en
elsentido de permitir que el crecimientogrupal sea
mas importante que el crecimiento personal. Son
reconocidos por la sociedad como emprendedores
sociales y dedican su vida y su trabajo al desarrollo
de proyectos para la comunidad, a la creacidn de
fundaciones o de entidades sin dnimo de lucro.

El mejorejemplo es el caso del padre Rafael Gar-
cia-Herreros, fundador de la Organizacion Minuto
de Dios. Durante su vida siempre trabajé por el
bienestar de la comunidad, desarrollando progra-
mas en pro de resolver las necesidades basicas de
las personas sobre las cuales podia genera alguna
influencia, bien sea con respuesta a su necesidad
de vivienda, de educacion, de trabajo, de seguri-
dad alimentaria y de seguridad espiritual. En los
anos 50, tuvo un suefio de vida: crear un espacio
alinterior de la ciudad que brindara posibilidades
de crecimiento y desarrollo para todo aquel que
llegara a este sitio, y asilogré, junto con la comuni-
dad del Minuto de Dios, desarrollarunagranorga-
nizacién que tiene influencia actualmente en mas
de 32 municipios del pais y que siempre esta pre-
sente como una alternativa de crecimiento parael
mas necesitado.

Emprendedor solidario

Presenta el mismo perfil del primero de los em-
prendedores presentados (empresarial) al desa-
rrollar nuevas oportunidades de negocio diri-

gidas a generar rentabilidad. Pero, se diferencia
de éste porque el beneficio de su iniciativa no es
s6lo para él, sino para un grupo de personas con
las que desarrolla el proyecto.

Como ejemplo de este caso sirve la historia de
lo que hoy es Mondragdn Corporacion Coopera-
tiva, que se basa en el convencimiento de que
la “experiencia” esta en un devenir permanente,
abierta a lo que ocurre en el entorno, a cuyo de-
sarrollo desea contribuir, y que esta obligada,
por tanto, a reinventarse permanentemente.

“Esta linea orientadora de accion ha exigido, exi-
gira siempre, un esfuerzo permanente en la bus-
queda de equilibrios, evidentemente inestables,
entre atributos aparentemente paraddjicos de la
realidad empresarial cooperativa, tales como:

1. “Eficaciay democracia.

2. “Loecondémicoy losocial.

3. “lgualdad delas personasy organizacidn je-
rarquica.

4. “Interés particular (de las personas y de las
empresas) e interés general.

5. “Identificacion con el modelo cooperativo y
cooperacion con otros modelos empresaria-
les”. (Mondragén Corporacién Cooperativa,
2007, parr. 3y 4)

De este concepto y sus objetivos de desarrollo
se ha derivado una serie de estrategias para el
crecimiento:

1. “Buscando la eficacia empresarial en los
mercados cambiantes.

2. “Descubriendo formulas de solucion de los
conflictos en un marco de cooperacién, no
de confrontacidn.

3. “Experimentando estilos de gestidn propios,
coherentes con los principios basicos corpo-
rativos”. (Mondragén Corporaciéon Coopera-
tiva, 2007, parr. 6).

La historia del Grupo Mondragdn se resume a
continuacion:

Innovacion para la generacion
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PRIMEROS PASOS

“El hecho determinante que habia de dar lugar
a la "puesta de la primera piedra” del edificio hoy
constituido por Mondragén Corporacidon Coope-
rativa (MCC), se encuentra inequivocamente en
la llegada a Mondragdén de un joven sacerdote
llamado D. José Maria Arizmendiarrieta. (...) Tal
fue la capacidad movilizadora de aquel sacerdote
joven, 26 anos entonces, dinamico, emprendedor,
cargado de ideas, que en 1941 llega a Mondragdn
para hacerse cargo de la juventud de la parroquia.
Desde su llegada hasta la aparicion de la primera
empresa productiva transcurren nada menos que
catorce anos, lo que quiere decir que en su ani-
mo no hay una idea preconcebida de desarrollo
empresarial y si de preocupacién por las personas,
porque existan opciones para todos y se satisfa-
gan las carencias sociales enormemente acusa-
das en una poblacidn que vive las consecuencias
desastrosas de la guerra civil. En este dilatado pe-
riodo de tiempo hasta la constituciéon de Talleres
Ulgor, hoy Fagor Electrodomésticos, D. José Maria
trabaja intensamente con los jévenes, organizan-
do multitud de actividades deportivas, culturales
y principalmente formativas. Algunos de aquellos
jévenes empiezan a destacarse por su papel en
las actividades que emprende el sacerdote, rea-
lizan un esfuerzo significativo, compatibilizando
estudio y trabajo, adquiriendo conocimientos vy
valores que les haran convertirse mas tarde en
los artifices de una complicada y admirable tarea,
transformar las ideas de D. José Maria, la mayoria
de las veces sélo esbozos, no siempre nitidos, en

realidades operativas que conciten la adhesién
de los participes y se desarrollen con éxito. {...)
Sélo dos afios después de su llegada a Mondra-
gbn, crea la Escuela Profesional, germen de lo que
andando el tiempo ha llegado a ser Mondragdn
Unibertsitatea. (...) que posteriormente fueron
artifices destacados del desarrollo cooperativo”
(Cancelo, 1999).

En cada una de las regiones de Colombia se
puedenencontrarcasosdeemprendedores para
cada uno de los estilos referidos. Estos casos son
pequenas muestras del trabajo que se pueden
realizar en el pais en los diferentes escenarios en
pro de buscar el desarrollo y el crecimiento ge-
neral.Esmuyimportantetenersiempre presente
laresponsabilidad de la persona como ser huma-
novy la posibilidad que tiene un emprendedor de
aprovechar sus habilidades y sus competencias
para generar un crecimiento general y bienestar
paratodos condesarrollo econémico, social, cul-
tural, ambiental, entre otros.

En la historia de la humanidad se puede encon-
trar una gran cantidad de emprendedores que
han permitido que se realicen grandes avances
y mejoras en las condiciones de vida. Algunos
ejemplos se detallan en laTabla 1.

Mitos del emprendimiento

A diferencia de muchas creencias populares, el
emprendedor no es la persona que no mide los
riesgos de las acciones que realiza; por el con-

Edad Antigua

Jesucristo, Aristoteles, Platon, Buda, Homero, Julio César, Sécrates, Confucio, Alejandro Magno.

Edad Media

Mahoma, Gengis Kan, Maquiavelo, Miguel de Cervantes Saavedra, Carlomagno.

Cristobal Colén, Lutero, George Washington, Mozart, Marco Polo, Da Vinci, Miguel Angel, Atahualpa, Soleiman, Calvino,
Edad Moderna  Descartes, Rousseau, Shakespeare, Moctezuma, Newton, Galileo, Copérnico.

ranea Nobel, Louis Pasteur.

Edad Contempo- |Abraham Lincoln, Simén Bolivar, San Martin, Beethoven, Marx, Benito Juarez, Domingo Sarmiento, Livingstone, Alfred

Mao Tse Tung, Juan XXIlI, Ford, Disney, Teresa de Calcuta, Bill Gates, Michael Dell, Alberth Einstein, Lenin, Rockefeller,
Dalai Lama, Pelé, Michael Jordan, Michael Jackson, Rubén Dario, Stalin, Borges, Gabriel Garcia Marquez, Mijail
Gorbachov, Madame Curie, hermanos Wright, Graham Bell, Roosevelt, Fidel Castro, Mahatma Gandi, Thomas Alba
Siglo XX Edison, Neil Armstrong, Juan Pablo I, Emiliano Zapata, Sigmund Freud.

Fuente: Varela, 2001.
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trario, un buen emprendedor es aquel que iden-
tifica los riesgos, los conoce y los incluye en su
proceso de planeacién para lograr disminuir el
impacto que éstos puedan generar en su proyec-
to. Eso es lo que diferencia al emprendedor de
unsimple sonadorode unloco. Esde aclarar que
no sélo basta con tener una buena intencion, el
emprendimiento encierra un objetivo, un deseo
y una accién concreta que se realiza con un fin
especifico.

Perfil del emprendedor

El perfil es una descripcion de las caracteristicas
de personalidad que encierra un ser humano. En
el caso de los emprendedores, hay una gran va-
riedad de aspectos que los caracterizan, algunos
de los cuales se detallan a continuacion (FC-JCE,
2008):

Fuerza vital: capacidad de resistir las
dificulta- des que se presenten. Deseo de
superacién y progreso:
inconformidad con su esta- do actual y deseo de
cambio y de mejoramiento.

ambicion,

Capacidad de identificar oportunidades:
per- manentemente ve posibilidad de realizar
nuevas cosas, en especial en las situaciones en
donde la mayoria de las personas ve problemas.

Vision al futuro: capacidad de tomar una idea
y proyectarla al futuro, de establecer cémo
quiere ser como persona o cémo puede convertir
esta idea en realidad.

Habilidad creadora e innovadora: capacidad
de generar propuestas poco convencionales y
que cambian la estructura, la forma o el proceso
actual de hacer las cosas.

Aceptacion y propension al cambio: se
agota facilmente con las cosas tal y como estan,
bus- ca siempre algo nuevo qué hacer y retos
nuevos qué afrontar.

Iniciativa: no hace las cosas porque son su
obli- gacién, las hace porque son pertinentes
sin es- perar que se leordene.

Libertad / Autonomia / Autogobierno: es
ca- paz de controlarse a si mismo, establecer sus
metas, medir sus resultados y realizar los ajustes
correspondientes a su labor.

Capacidad de toma de decisiones con
infor- macion incompleta: maneja la
presion del ries- go controlado, puede decidir a
pesar de que la informacidn que maneja no da
la totalidad del panorama y logra resistir las
consecuencias de estas decisiones buenas o
malas.

Conviccion de confianza en sus facultades:
en la mayoria de los casos, los emprendedores
son egoblatras, tienen gran seguridad en si
mismos y creen que pueden afrontar y superar
cualquier reto que se presente.

Actitud mental positiva hacia el éxito: siempre
tiene fe y esperanza de que puede hacer lo que se
propone. Identifica los aspectos rescatables de cada
situacion que se presente, por mala que parezca.

Compromiso / Constancia / Perseverancia:
no abandona sus suefios ante las dificultades;
per- manece, se entrega a lo que quiere hacer.
Coraje para enfrentar situaciones
inciertas y para correr riesgos: no le teme al
error, ni se deja amedrentar por la
incertidumbre, es capaz de decidir y asumir las
consecuencias.

Capacidad de realizacion: logra concretar los
suefios que se propone, no esta satisfecho hasta
que ve la obra realizada.

Capacidad de administrar recursos: es cons-
ciente de la escasez de recursos y por ello los ma-

neja de tal forma que duren para todo el proceso.

Practicabilidad y productividad: sabe que
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permanentemente evalla los resultados para
identificar si va por el camino correcto.

Inconformismo positivo: siente insatisfaccion
con lo que tienen y lo desea mejorar.

Soluciones y no problemas: tiene una forma de
ver la vida brindando respuestas a las dificultades
que se presentan, nunca se siente derrotado ni
vencido.

Responsabilidad / Solidaridad / Etica: es
cons- ciente del efecto que generan sus acciones
en otros, por lo cual mide muy bien cudles son
las consecuencias de lo que hace y vela por
dismi-

nuir al maximo los efectos negativos.

Capacidad para integrar hechos vy
circunstan- cias: al analizar las diferentes
situaciones, no ve los elementos por separado,
es capaz de identi- ficar todos los elementos del
sistema y propone en forma tal que los integra a
todos y los pone a trabajar en forma coordinada.

Liderazgo: es un ejemplo para seguir y logra
que los grupos lo acepten a él y acojan sus
propuestas.

Capacidad de control: mide los resultados de
lo que hace y realiza los ajustes
correspondientes.

Proceso de formacion del

espiritu emprendedor

Existen diferentes formas de despertar el espi-
ritu emprendedor en el ser humano. Todas ellas
buscan desarrollar diferentes competencias que
llevan a que estos emprendedores logren superar
sus miedos y paradigmas naturales y generen las
propuestas esperadas en cualquiera de los estilos
de emprendimiento. Desde UNIMINUTO se realiza
un modelo de formacion que se desarrolla en tres
instancias: la primera busca despertar el espiritu
empresarial a través de ejercicios de sensibilizacion

miento, que es el espacio en el que el emprende-
dor establece qué tipo de proyecto desea realizar
segln su estilo y su vocacioén, y la tercera busca el
desarrollo de las competencias especificas segun el
estilo de emprendimiento seleccionado a partir de
sesionesformativas, procesosdeacompanamiento
y asesoria. La Figura 1 refleja el modelo de empren-
dimiento que desarrolla UNIMINUTO.

Despertar el A Profundizacién
espiritu ”tz_ g

empresarial emprendimiento

Primera fase | Mitad de |

de formacién carrera

Emprendimiento empresarial
Emprendimiento laboral
Emprendimiento académico
Emprendimiento social
Emprendimiento solidario

y autodiagndstico de la persona, indaga y poten- cia las
cualidades del emprendedor y lo apoya en la decisién
sobre su camino y proyecto de vida. La segunda es la
definicién de la ruta del emprendi-
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El componente de despertar del espiritu
em- presarial se realiza a través de una
evaluacién de varios aspectos del ser
humano, como son (Sa- nabria, 2008):

Aspecto social: su vida en comunidad,
sus ami- gos, compafneros, con quién
comparte, cdmo comparte, como se
clasifica al interior de una so- ciedad,
guiénes son sus grupos referencia.

Aspecto familiar: su vida como miembro
de una unidad familiar, con quién vive, quién
es su referen- cia, quiénes son sus padres, su
pareja, sus hijos, etc.

Aspecto economico: qué posesiones
tiene, qué ingresos recibe, qué
oportunidades de genera- cion de capital
se presentan en la actualidad y la facilidad
de obtener lo que desea encontrar en su
ejercicio diario.

Aspecto profesional: el nivel de
formacién que tiene en la actualidad la
persona, asi como su cla- ridad en lo que
desea alcanzar y la finalidad de los
estudios que estadesarrollando.

Aspecto espiritual: es innegable la
importancia que este aspecto tiene para
el ser humano; hace referencia a su
condicién en términos de creen- cias, de
religion, de credos, de paz interior y de
espacios de socializacidon de los mismos.

L UNIMINUTO
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Aspecto laboral: ¢se encuentra laborando ac-
tualmente?, ése cuenta con un espacio que le
permita realizar una labor especifica por la cual
recibe algun beneficio? y ¢en qué forma esto le
permite cumplir su suefio o su visidon?

Aspecto recreacional:
tiempos libres, en qué se divierte, cudles son sus

qué hace en sus
pasa- tiempos.

Aspecto de salud: cdmo se encuentra su esta-
do de salud, qué hace para mantenerlo o para

mejorarlo.

Aspecto afectivo: en qué condiciones se en-

de entrega, de motivacidony de fuerza inspirado-
ra para realizar susobjetivos.

Culturas transformadoras

A través de la historia, se han presentado algu-
nas culturas que logran generar cambios en las
condiciones de su entorno. Estas culturas son con-
sideradas “culturas transformadoras”, y siempre
han presentado cambios en las costumbres y en
los procesos que maneja la sociedad en general.

Algunos ejemplos de estas culturas transforma-
doras se ven en la Tabla 2.

Estos cambios no se pueden dar sin la presencia

cuentra en términos de sentimientos, de amor,

de emprendedores visionarios en estas culturas;

Cultura Transformacion

Fenicia Navegacion, comercio, codigo, alfabeto.

Egipcia Construcciones, agricultura, astronomia, religion, papiro, calendario, monoteismo.
Mesopotamica Astronomia, artes, drama, religion, construcciones.

Griega Filosofia, ciencia, matematicas, deportes, democracia, juegos olimpicos, poesia, mapas, drama, teatro.
Persa Religion, construcciones, guerras.

Romana Derecho, politica, acueducto, guerras.

China Pélvora, papel, arquitectura, religion, arte, vehiculos tirados por caballos.

Arabe Arquitectura, matematicas, religion, conquista, medicina, café, optica.

Maya Arquitectura, astronomia, agricultura, matematicas y religion.

Renacimiento Artes, ciencia, comercio, religion, politica, guerras, descubrimientos geograficos, termémetro.
Inca Agricultura, comunicacion, medicina, construcciones, politica.

Azteca Urbanismo, dominacion, construccion, agricultura, calendario azteca.

Revolucion industrial

Maquinas, fabrica, vapor, manufactura, gerencia.

Revolucion francesa

Derechos humanos, organizacion politica y social.

Revolucion americana

Sistema politico.

Inglesa

Comercio, navegacion, ciencia, imperio.

Alemana

Ciencia, tecnologia, agricultura, industria quimica, universidad, investigacion cientifica.

Revolucién bolchevique

Sistema politico, estatizacion, economia centralmente planificada.

Sistema de libre empresa, produccion en serie, empresas de base tecnoldgica, gestion gerencial, desarrollo

Estadounidense P o L TN o . -

espacial, imperialismo, deporte, electricidad, television, cine, avion, computador, teléfono, automavil.
Rusa Educacion, deporte, ciencia y tecnologia, sistema econémico y politico, dominacion territorial, tecnologia espacial.
Japonesa Desarrollo econdmico, milagro japonés, innovacion y adopcion tecnoldgica, gestion de direccion, crecimiento sin

recursos naturales, Fax, VHS, disco compacto.

Tigres asiaticos

Desarrollo econémico, modelo exportador, productividad y competitividad.

Fuente: Varela, 2001.
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es por ello que es tan importante potenciar el
desarrollo de los emprendedores y ayudarles a
cumplir sus suefios, porque pueden ser la puerta
para los nuevos desarrollos de la humanidad.

Este visionario se caracteriza por (Sanabria,
2008):

o Capacidad de identificar nuevas formas de
desarrollo y progreso, necesarias para el gé-
nero humano en cualquiera de sus multiples
facetas.

o Habilidad para encontrar, mediante proce-
sos creativos e innovadores, soluciones para
esas oportunidades.

o Deseo y decisidon para poner en ejecucion
esas soluciones.

o Capacidad de mantener una actitud conti-
nuada de replicar este ciclo, de corregir los
errores que se presenten y de construir sobre
los aciertos que se identifican.

El proceso de cambio cultural presenta una serie
de elementos que activan el papel del emprende-
dor. En la Figura 2 se presentan estos elementos.

Identificacion de

/ oportunidades \

Mejoramiento Solucién creativa
continuo e innovadora

Accién

Figura 2. Modelo de culturas transformadoras. (FC-JCE, 2008).

En cada regién de Colombia se han presentado
casos y ejemplos de culturas transformadoras;
tal es el caso de los antioqueiios y su empuje
empresarial; los comuneros con su guerra por
la independencia, los habitantes del eje cafete-
ro con el ejemplo de pujanza y fortaleza que le
dieron al mundo luego del terremoto de 1999 y
otros ejemplos que cada region presenta de sus

vifa UNIMINUTO
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habitantes, siendo asi Colombia un pais de em-
prendedores y de gran potencial de desarrollo.

Comentario: infortunadamente esta pujanza
y fortaleza se ve opacada por aspectos sociales
de ilegalidad, de facilismo y de evasion que han
acompaiado a muchas de las regiones del pais.
El reto para esta nueva generacién es velar por
superarestos elementos contaminantesy que se
logre aprovechar el potencial que tiene el pue-
blo colombiano y las oportunidades que ofrece
el territorio nacional.

Cuadrante del dinero

Analizando un poco los autores que han tra-
bajado el tema de emprendimiento, se toma un
ejemplo que presenta Kiyosaki (2004), en el libro
Padre rico, padre pobre, en donde refleja que
uno de los aspectos claves de los triunfadores
es la actitud con la que toman la vida, y explica
cuatro escenarios de crecimiento personal refle-
jados en el cuadrante del dinero, el cual se apre-
cia en la Figura 3.

A

a Independiente Y
Empleado Trabaja por si mismo,
permanentemente piensa en su
empresa, recibe utilidad si
trabaja, de lo contrario, no
factura; tiene una gran
inestabilidad.

Trabaja para beneficio de otra

persona, cumple un horario,

recibe un sueldo permanente,
tiene estabilidad.

Empresario
Tiene personas trabajando para
él, tiene que administrar sus
propiedades y estar pendiente
del resultado de los mismos.
Tiene estabilidad.

)

Figura 3. Cuadrante del dinero. (Kiyosaki, 2004).

Inversionista
Es el dinero el que trabaja para
él, no tiene que controlar
personal, sélo revisa resultados
y gestiona desde su espacio.

\

Para entender cada uno de los espacios del
cuadrante se presenta una breve explicacién de
cada uno de ellos (Sanabria 2008):

Empleado: es la persona que realiza actividades
para generar beneficios de otros a cambio de lo
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cual recibe un salario o una remuneracién pre-
viamente establecidos y tiene que cumplir con
una serie de tareas y subordinacién al patrén.

Independiente (negociante): es la persona
gue realiza actividades para su beneficio o para
el de otros, por el cual recibe una
compensaciéon eco- ndmica bajo el concepto de
pago o precio por el producto o servicio que
presto.

Inversionista: es la persona que permite que
su dinero sea el que trabaja por él, lo invierte en
empresas.

Empresario: es la persona que realiza o comer-
cializa un producto o servicio u organiza un equi-
po de trabajo con dicho fin, generando asi un lu-
cro para si mismo.

Concepto e implicaciones de

empresarialidad

Luego de haber trabajado el concepto de em-
prendimiento, se profundizard en el emprendi-
miento empresarial, tema central de este libro,
definiendo en principio qué se entiende por em-
presarialidad y la terminologia que se utiliza.

Definicion de empresarialidad

Tomando como referencia el contexto colom-
biano, se encuentra que la Ley 1014 de 2006 defi-
ne empresarialidad como el “despliegue de la ca-
pacidad creativa de la persona sobre la realidad
que le rodea, es la capacidad que posee todo ser
humano para percibir e interrelacionarse con su
entorno, mediando para ello las competencias
empresariales”.

Peroelconceptode empresarialidad vaunpoco
masalld, desarrollando las competenciasempre-
sariales y llevandolas a la ejecucion de proyectos
e iniciativas de empresa que sean fuente de in-
gresos para el emprendedor empresario y para
la comunidad en donde desarrolla su iniciativa.
Se puede homologar la definicion de empresa-

rialidad con la de emprendimiento empresarial
que se realizé previamente en el presente texto.

Definicion de empresario

El empresario es un tipo de emprendedor que
toma como opcidn de vida la creacién de una
unidad de negocios propia, aprovecha las opor-
tunidades que le presenta el entorno y las mani-
pula para buscar su beneficio personal.

Segun el Cédigo de Comercio, empresario tam-
bién se define como la persona que desarrolla y
organiza una empresa; sin embargo, para com-
prender las implicaciones de este concepto, es
necesario entender la empresa como toda acti-
vidad econdmica organizada para la produccion,
transformacion, circulacién, administraciéon o
custodia de bienes, o para la prestacion de servi-
cios (Vergara. J, Moreno J., 1994).

Basicamente el empresario es el encargado de
(Sanabria 2008):

o Definir valor.
o Crearvalor.
o Distribuir valor.

Asimismo, el término de organizacién que se
trabajé en la definicion implica por parte del
empresario el manejo de una serie de recursos,
como se refleja en la Figura 4.

Recursos
naturales

Recursos Tecnologia e
financieros informacion

EMPRESARIO (A)

Manodeobra ey Redes
capacitada empresariales

Figura 4. Recursos del empresario. (FC — JCE, 2008).
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Origen del empresario

Analizando los diferentes empresarios, surge la
dudade su procedenciay seidentifican algunos ca-
minos porlos cuales puedensurgirlosempresarios.
Cabe aclarar que todo empresario, independiente-
mente de su origen, debe ser un emprendedor y
debe cumplir con las caracteristicas previamente
presentadas. La Figura 5 presenta algunos de los
origenes que puede tener el empresario.

CAUSA
FINALIDAD

Oportunidad

Necesidad

Mejorar el estilo de vida

Generar crecimiento

Creador
Comprador
Heredero
Comunidad
Empresario

Figura 5. Origen del emprendedor. (Sanabria, 2008).

Funciones del empresario

Un empresario es la persona que debe respon-
der por los resultados de su empresa y debe
cumplir con una serie de tareas, como las que se
presentan en la Tabla 3.

Mitos del empresario

Erroneamente la mayoria de las personas pien-
sa que ser empresario es facil y que es el resulta-
do de procesos de improvisacion. Algunas de las
creencias erradas que tienen son (Varela, 2001):

* Los empresarios no analizan sino que van ha-
ciendo cosas.

* Los empresarios nacen, no se hacen.

* Todo lo que se necesita es dinero.

* El empresario es falto de preparacion.

* Los empresarios son losfracasados.

* Todo lo que se necesita es suerte.

o Con el primer negocio meenriquezco.

* La mayoria de los negocios fallan rapidamente.
* SOlo los experimentados pueden ser empre-
sarios.

¢+ Lasituacidn del pais no permite crear empresas.
* Para formar empresas hay que ser inventor o
trabajar en tecnologia avanzada.

* Mi estatus profesional se rebaja por ser em-
presario.

+ Elempleo es seguro, los negocios no lo son.

* Mi profesién no es para formar empresas.

Estas creencias son en conjunto mentiras y ex-
cusas que han presentado muchas personas que
no logran superar sus miedos y realizar sus sue-
filos empresariales. Sin embargo es de reconocer
gue en muchos casos los empresarios surgen de
situaciones dificiles en términos econémicos, y
como acciones desesperadas que llevan a la per-
sonaaafrontarsustemores no pordecisién, sino
por obligacion.

Tabla 3. Principales funciones del emprendedor empresarial

Desarrollo de la Gestion Empresarial (NB) a través de la identificacion de los elementos y componentes basicos para el desarrollo de una
oportunidad de negocio viable.

Adquiere informacion sobre el sector industrial

Evalua objetivamente si la idea es oportuna para las condiciones del mercado y si estéa acorde a sus intereses de carrera empresarial.
Indaga en el mercado la opinion acerca de su producto y/o servicio.

Maneja cifras econdmicas colombianas para poder estructura el entorno de accion de su empresa.

Determina las materias primas e insumos requeridos para desarrollar el producto y o servicio.

Identifica los proveedores de materias primas, insumos, servicios y tecnologias necesarios para desarrollar el producto y/o servicios.
Sabe coémo llevar a la practica la elaboracion del producto y/o servicio.
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Tabla 3. Principales funciones del emprendedor empresarial

Gestion de costos

Identifica y clasifica factores de costo.

Cuantifica los diversos factores de costo.

Identifica costos fijos y variables.

Establece mecanismos de control de consumos y de costos.

Genera margenes de contribucion.

Establece puntos de equilibrio por linea y para la empresa.

Genera politicas de control de costos.

Desarrolla una estructura de costos flexibles acordes con su negocio.

Gestion del talento humano

Identifica las competencias necesarias para cada cargo de la organizacion.

Genera las necesidades especificas de Recursos Humano, por cada seccion especifica de la empresa.
Conoce y aplica los sistemas de contratacion definidos para la empresa.

Conoce y aplica las leyes y disposiciones laborales vigentes.

Conoce y aplica los factores de seleccion del personal.

Genera mecanismos de motivacion y de compromiso del personal en la empresa.

Disenia politicas de remuneracion y de estimulo no econémicos.

Disefia e implementa procesos de capacitacion de los empleados.

Establece planes de desarrollo para sus empleados.

Gestion legal y ambiental

Identifica variables legales asociadas con su empresa.

Identifica posibles asesores legales.

Expresa adecuadamente necesidades de asesoria juridica.

Analiza opciones de accion con el marco juridico en mente.

Conoce procesos de constitucién de empresas.

Conoce los procesos tributarios basicos.

Implementa politicas de control tributario.

Conoce normas y requerimientos para el manejo de residuos.

Conoce la elaboracion de un plan de manejo ambiental de su empresa.
Implementa acciones para garantizar el complemento de las normas ambientales.
Utiliza adecuadamente los residuos y subproductos de su operacion.

Conoce los efectos en términos econdmicos y de sus decisiones legales y ambientales.
Define programas de mejoramiento en el tema ambiental.

Define estructura legal para la empresa.

Delimita relaciones empresa/familia.

Gestion econémica y financiera

Elabora presupuestos y proyecciones financieras.

Identifica tipo de activos requeridos y sus formas de adquisicion.

Maneja deducciones tributarias.

Identifica factores basicos para el presupuesto de capital de trabajo y los cuantifica.

Elabora flujos de caja y define necesidades de recursos financieros.

Identifica socios y su capacidad de aporte de recursos.

Identifica y negocia fuentes alternas de financiar: préstamos, capital semilla, capital de riesgo, leasing, factoring, angeles, etc.
Evalla el efecto de las alternativas de financiacion.

Desarrolla planes de consecucion de recursos financieros.

Determina e interpreta indicadores de factibilidad: VPN, TIR, PPD, B. Proyecto, etc.

Realiza anélisis de sensibilidad sobre los factores de riesgo y determina rangos de operacion para la empresa.
Toma decisiones sobre procesos de inversion en la empresa.

Formula politicas de distribucion de dividendos.

Sabe como determinar el valor de su empresa.

Sabe como operar estrategias de venta de su empresa en forma parcial o total.

Maneja la identificacion de recursos necesarios para la expansion y el crecimiento de las empresas.
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Emprendimiento y empresarialidad

Tabla 3. Principales funciones del emprendedor empresarial

Gestion de empresas

Conocimiento de administracion de personal.

Conocimiento de gestion financiera en las etapas de arranque, supervivencia y conocimiento.

Conocimiento de procesos de gestion de operaciones.

Manejo operativo de los conceptos de productividad y competitividad.

Capacidad y habilidades gerenciales.

Capacidad para efectuar los procesos de contratacion, negociacion, tramites, etc.

Capacidad para readecuar estructuras administrativas.

Capacidad para integrar y liderar el grupo empresarial, el grupo ejecutivo y los equipos de trabajo al interior de la empresa.
Capacidad para liderar procesos de mejoramiento continuo al interior de la organizacion.

Capacidad de comunicar planes y resultados al interior de la organizacion.

Capacidad para elaborar en forma integral un plan de negocio y estar permanentemente actualizandolo y ajustandolo a las necesidades de
la empresa.

Capacidad de sustentar y de vender con argumentos el plan de negocio a distintos publicos.

Conocimiento tecnoldgico: Comprende y utiliza los equipos y los sistemas para el logro de las actividades que realiza

Conoce y aplica procesos de optimizacion de procesos productivos.
Conoce y aplica procesos de métodos y movimientos.

Conoce y aplica procesos de costeo de producto/servicio.

Conoce las variables basicas de centros de cantidad, calidad y costo.
Elabora y valida prototipos y modelos para su gestion empresarial.
Identifica las competencias del personal del &rea de produccion y servicio.
Establece mecanismos de definicién de remuneraciones para el personal.
Elabora planes de produccién, consumo, y compras.

Establecer términos de negociacion con proveedor.

Conoce detalladamente las caracteristicas de su producto/servicio y de la logistica asociada a su produccién y distribucion.
Conoce proveedores de materia prima, insumos y servicios.

Conocimiento tecnolégico: Comprende y utiliza los equipos y los sistemas para el logro de las actividades que realiza.

Conoce el equipamiento requerido para la implementacién de la empresa.
Conoce el disefio de plata/operacion y la optima distribucidn de espacios.
Conoce de los flujos de operacion de la empresa

Conoce los consumos unitarios efectivos de los procesos operativos.
Conoce de las unidades de compra.

Fuente: FC-JCE, 2008.

Caracteristicas de los * No se deja vencer por la derrota y la depre-
empresarios sién en los momentos en que se presentan
fallas.
Independiente del origen, el empresario presen- + Tiene una visién de negocio permanente
ta una serie de caracteristicas que lo diferencian y un fin por el lucro en cada operacién que
de la mayoria y le permite cumplir a cabalidad su realiza.

suefio. Algunas de esas caracteristicas son: . - e
& + Tiene facilidad de adaptaciénrapida.

o ) _ ¢+ Vive pendiente del comportamiento de la
+ Seretaa si mismo con frecuencia y determi- demanda y el mercado

na nuevos retos a cada momento.

* Tiene una gran capacidad de liderazgo y or-
ganizacion.

* Maneja una constante insatisfaccién positiva.

* Permite que se presente y se desarrolle su
creatividad.

o Espersistente.
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Innovacion para la generacion
ﬂ de la idea de negocio

¢ Busca siempre un beneficio personal de las
actividades que realiza.

Proceso de formacion y

surgimiento de los empresarios

Los empresarios no pueden ser trabajados
como procesos de produccidén en linea, en don-
de a través de un proceso estandar se logra que
surjan buena oportunidades de negocio. Este ha
sido por afios uno de los errores de los procesos
de formacidn de emprendedores empresaria-
les. En el presente texto se expone una serie de
etapas por las cuales el emprendedor debe atra-
vesar para poder convertirse en empresario, sin
embargo, la ruta que tome depende de su natu-
raleza, de suconocimiento de su experienciay el
trabajo que serealice con los potenciales empre-
sarios depende de un diagndstico que refleje en
qué elementos se presentan debilidades.

La Figura 6 presenta las etapas de formacién
del empresario.

Estasetapassedesarrollardnalmomentode pre-
sentar los componentes de un plan de negocios.

Competencias del emprendedor

empresarial

Un empresario debe entender que el manejo
de una empresa se debe realizar con el mismo
cuidado que se debe tener con el cuerpo huma-
no: es un organismo vivo que exige una serie de
habilidades y de competencias que le permitan
trabajar en forma integral. Para sintetizar el tema,
la Figura 7 presenta un resumen de las compe-
tencias que deben desarrollarse, y en la Tabla 4,
una explicacion de lasmismas.

Proyectos empresariales

Un proyecto es una estructuracién organizada
de una idea, en el que el encargado del proyec-
to desarrolla una propuesta para que esa idea se
lleve a cabo; organiza tiempos, recursos, activi-

Etapa motivacional Etapa situacional

GUSTO OPORTUNIDAD

EMPRESARIO

Etapa psicolégica

DECISION

Eapa econdmica

RECURSOS

Etapa analitica

PLAN DE
NEGOCIOS

Figura 6. Etapas de desarrollo del espiritu empresarial. (Sanabria, 2011).

Pensamiento Visiéon de
conceptual carrera

empresarial
Amplitud Orientacional
perceptual logro

I 2 Negociacién

v

Orientaciénal
mercado

Sensibilizacion
social

Construccion
de redes
empresariales

Manejode
Autoconfianz; informacion

Figura 7. Competencias del ser humano. (Sanabria, 201 1).

dades, metas, procesos y demas elementos, que
permiten a un grupo de trabajo realizar las tareas
concretas para cumplir con el objetivo plantea-
do. En el caso del proyecto empresarial es lo mis-
mo, pero con la caracteristica de que la idea que
se trabaja es una idea de negocios.






Competencia

Descripcion

Comportamiento

Vision de
carrera
empresarial

Es la persona capaz de usar su
imaginacion para formular metas de
largo plazo y un plan de accion para
conseguirlas y de poner en marcha
dicho plan.

Suefia con ser un empresario posicionado.
Identifica sus fortalezas como empresario 0 sus aspectos por mejorar.

Sensibilidad social

Entendida como la capacidad de
comprender y aplicar la idea de que
el progreso y el bienestar se deben
construir respetando el ser humano

y la naturaleza, que éste debe
beneficiar a todos los actores sociales
y que todos deben cumplir la labor en
un marco ético y en un proceso de
conciencia social.

Cree en el proceso empresarial como un medio de crear valor social y econémico
y generar progreso Y bienestar.

Pone por delante la actividad empresarial como medio para generar desarrollo
Manifiesta el interés de que el valor debe ser distribuido adecuadamente entre los
grupos humanos y sociales que intervienen en la empresa.

Respeta los criterios de proteccion apropiada del medio ambiente.

Respeta a los seres humanos y su condicién independiente de posiciones en la
organizacion y de consideracion de raza, género, origen, edad, etc.

Mantiene una conciencia de responsabilidad social empresarial.

Orientacion al logro

Es la preocupacién por buscar
estandares de excelencia superiores.

Manifiesta un interés por mejorar su actual situacion.

Cuestiona lo que actualmente hay, en miras de buscar algo mejor.

Muestra una disposicion continua a mejorar lo que hace.

Analiza permanentemente los cambios potenciales que se dan en el entorno de la
actividad empresarial.

Identifica oportunidades empresariales.

Esta orientado al cambio y dispuesto a aceptarlo.

Aplica los procesos basicos del pensamiento creativo para identificar
oportunidades de negocio.

Encuentra soluciones creativas e innovadoras para el desarrollo de la oportunidad.

Autoconfianza

Optimismo para ganar y salir
adelante, ya que cree en su propia
condicién, conocimiento y capacidad
humana y profesional.

Es consciente de sus fortalezas y limitaciones.

Manifiesta una actitud continua de “si se puede”.

Capacidad de realizacion, energia, fuerza, coraje, dedicacion, compromiso, riesgo,
accion, ejecucion, control.

Enfrenta las situaciones con un amplio sentido de potencialidad de éxito.

Ve el vaso medio lleno.

Expresa conocimiento en el negocio y calidad en el trato hacia las personas que
se relacionan con su empresa.

Ve soluciones a problemas.

Se capacita permanentemente para desarrollar mas confianza en sus areas de
trabajo.

Desarrolla interés en nuevas areas.

Cree que puede lograr sus objetivos y metas.

Amplitud perceptual

Explorar mas alla de su circulo de
experiencia y referencia para poder
encontrar nuevas oportunidades.

Lee objetivamente la informacion sobre desarrollos tecnologicos, de mercado,
sociales, etc.

Explora algunos entornos externos a su campo de accion.

Demuestra conocimiento del entorno y de las tendencias en todos los aspectos:
econdmicos, sociales, demograficos, financiero, conducta de clientes, etc.
Percibe con facilidad factores que muchos otros no pueden apreciar en una
situacion especifica.

Se sale con facilidad de su marco de accion.

Aplica procesos de pensamiento creativo en la solucion de situaciones
empresariales.

Usa herramientas de informacion: Internet, bases de datos, periédicos, revistas y
otras publicaciones.

Analiza permanentemente los cambios potenciales que se dan en el entorno de la
actividad empresarial y los convierte en proyectos.

Identifica oportunidades de negocio en diversos entornos.

Encuentra soluciones creativas e innovadoras usando la informacion de diferentes
escenarios para el desarrollo de la oportunidad.

Integra piezas de informacién que ha almacenado a través del tiempo y las
convierte en ideas de negocio.

Innovacion para la generacion

de la idea de negocio
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Competencia Descripcion Comportamiento

Se interesa por varios temas, oportunidades, sectores, etc.

Responde adecuadamente a cambios que se presenten en el entorno empresarial.
Propende por la innovacién empresarial en todos los frentes de su empresa.
Ajusta objetivos, metas y actividades segun los resultados que vaya logrando.

Se adecua a distintos contextos, situaciones, medios y personas en forma rapida.
Realiza actividades que son diferentes a las de su actividad empresarial
tradicional.

Funciona en diferentes contextos con el mismo compromiso y dedicacion.

Esta orientado al cambio y dispuesto a aceptarlo.

No se queda con una alternativa, sino que busca nuevas opciones de solucién.

Es la disposicion a cambiar de
enfoque o de manera de concebir

la realidad para dar lugar a otras
opciones que permitan hacer bien las
cosas.

Flexibilidad

Identifica facilmente los componentes de toda situacion empresarial.

Establece las relaciones existentes entre los componentes, el objetivo final y el
Porque identifica los factores claves entorno empresarial.

de los diferentes escenarios de Utiliza el analisis de todos los elementos del negocio y las relaciones que se dan
mercado para usarlos como fuentes entre ellos como medio para enfrentar la situacion empresarial.

de ideas de negocio. Identifica los factores claves de cada situacion empresarial.

Integra adecuadamente los elementos propios del lider empresarial.

Construye conceptos y modelos para las situaciones empresariales.

Pensamiento
conceptual

Tiene la capacidad de escuchar activamente a otras personas.

Observa detenidamente los diversos contextos empresariales y personales en que
se desenvuelve la situacion.

Comprende las emociones, las necesidades y el interés de otras personas y los
ajusta a sus respuestas.

Entiende las razones de otros para hacer cosas.

Conoce las emociones, las Se interrelaciona bien con otras personas.

necesidades y el interés de otras Mantiene una actitud abierta hacia el conocimiento de colegas y de contactos.
personas y sabe usarlos como fuentes | Comunica bien, oral y por escrito, sus ideas y sus razones empresariales y

de nuevas ideas de negocio. personales.

Genera confianza y compromiso en sus colaboradores y colegas para el desarrollo
de las actividades empresariales.

Juega casi siempre al gana-gana.

Tiene el acierto necesario para plantear sus ideas.

Tiene la capacidad de analisis critico y la franqueza necesaria para expresar sus
desacuerdos sin generar ofensa.

Empatia

Conoce y aplica los conceptos basicos de mercadeo.

Conoce y aplica las técnicas de investigacion de mercado.

Orienta su empresa a satisfacer necesidades, deseos, problemas o gustos de sus
clientes.

Conoce y aplica los conceptos de elaboracién, evaluacion e implementacion de un
plan de mercadeo.

Conoce y aplica los conceptos de comercializacion y de ventas.

Conoce y aplica el marco legal que aplica a su proceso de comercializacion y
ventas.

Genera soluciones a los problemas de mercadeo y ventas.

Identificacion de las variables del Elabora presupuestos de ventas y de ingresos.

mercado que ayudan a definiry a Disefa estrategias de mercadeo innovadoras acorde con el segmento del mercado
diferenciar la oportunidad de negocio. | seleccionado.

Disefia y ejecuta una investigacion del mercado acorde a sus necesidades de
informacion.

Disefia e implementa estrategias creativas de producto y servicio acordes a las
necesidades, deseos, problemas o gustos de sus clientes.

Es capaz de disefiar e implementar un plan de mercadeo creativo acorde a sus
recursos y metas del mercado.

Disefia y ejecuta una estrategia de ventas original acorde a su producto, mercado
Y recursos.

Elabora un presupuesto de ventas realista, segiin el mercado y los recursos de la
empresa.

Orientacion al mercado
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Competencia Descripcion

Comportamiento

Conformacién del equipo empresarial
que orientara todo el proceso

de creacion de la empresay la
identificacion de los organismos de
apoyo.

Construccion de redes empresariales

Reconoce la importancia de recibir y dar apoyo entre colegas empresarios.
Identifica las redes empresariales Utiles para sus actividades empresariales.
Identifica las personas claves en cada red empresarial.

Establece relacion con las personas claves.

Participa activamente de la red.

Contribuye con su experiencia, sus relaciones, sus conocimientos a otros
miembros de la red.

Genera acciones de asociatividad empresarial.

Construye relacién empresarial.

Mantiene una actitud abierta hacia el conocimiento de colegas y de contactos.
A través de los contactos disponibles, identifica oportunidades de desarrollo
empresarial.

|dentifica y contacta entre sus conocidos aquellos que puedan contribuir en el
desarrollo de sus objetivos.

Utiliza contactos realizados en el pasado para buscar los recursos necesarios en
su labor empresarial.

Busca y da apoyo a colegas empresarios.

Analisis y evaluacion de diferentes
conceptos de negocio para
seleccionar la oportunidad de negocio
y definir la orientacion del plan de
negocio.

Toma de decisiones

|dentifica los componentes de cada decision empresarial y los medidores de éxito.
Genera varias alternativas de solucion a cada situacién empresarial.

Evalla factores positivos y negativos de cada accion alternativa que solucione la
situacion empresarial.

Utiliza adecuadamente la informacion disponible sobre cada alternativa.

Pondera los distintos factores de cada alternativa.

Decide el mejor camino por seguir para el logro de los objetivos y metas
empresariales.

Asume la responsabilidad de los resultados favorables o desfavorables.

Aprende de cada decision.

Definicion de la orientacion del
negocio.

Orientacion a la accion

Se dedica totalmente al logro de sus objetivos.

Establece permanentemente metas empresariales y personales mas exigentes.
Se capacita y se entrena para poder generar la confianza que requiere en el
desarrollo exitoso de sus acciones empresariales.

Asume los riesgos propios a las nuevas oportunidades empresariales.

Utiliza apropiadamente la informacion sobre sus oportunidades empresariales.
Se retroalimenta de los resultados logrados y ellos le ayudan a reformular metas y
a generar autoconfianza.

Encuentra soluciones y no explicaciones.

Expresa en su accionar inconformismo positivo.

Mantiene un deseo de superacion y progreso personal, empresarial y social.

Persona con criterio en la busqueda y
analisis de la informacion.

Manejo de
informacion

Utiliza adecuadamente fuentes de informacion primaria y secundaria.

Sabe hacer busquedas de informacion empresarial.

Tiene capacidad para realizar entrevistas empresariales.

Identifica huellas de informacion que sean Utiles para sus procesos empresariales.
Valida y clasifica informacion.

Adquiere informacion sobre el sector industrial.

Adquiere informacion sobre cifras econémicas colombianas.

Persona con conocimiento del tema
que puede enfrentar un proceso de
negociacion.

Negociacion

Capacidad de identificar aspectos basicos para negociar.
Conocimiento de los factores culturales de los negociadores.
Habilidad para establecer metas en la negociacion.

Maneja aspectos tributarios asociados a los procesos operativos.
Elabora presupuestos para el area de operaciones.

Formula politicas de inventario y valora adecuadamente inventarios.
Administra inventarios.

Administra recursos de operacion.

Formula politicas de mantenimiento de sus equipos.

Define necesidades tecnologicas de su proceso operativo.
Estimula procesos de innovacion y de mejoramiento continuo.

Fuente: FC-JCE, 2008.
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Contexto del emprendimiento

en Colombia

En Colombia, el emprendimiento ha sido un
motor de desarrollo en diferentes momentos
de la historia. En la actualidad ha tomado la im-
portancia de politica nacional con la Ley 1014
de 2006, y existe una politica de Estado dirigida
a potenciar el emprendimiento en el pais. En el
marco del Programa de Transformacion Produc-
tivase hanseleccionado ochosectores empresa-
riales como ejes para lograr un crecimiento na-
cional hasta el punto que de ser un pais en via de
desarrollo, Colombiallegue aser,en elaiio 2032,
un pais desarrollado y una potencia sectorial en:

o Energia eléctrica, bienes y servicios conexos.
* Industria de la comunicacién grafica.

o Textil, confeccion, disefio y moda.

o Autopartes.

o Software & IT.

o Cosméticos y articulos deaseo.

+  Tercerizacion de procesos de negocios (BPO & O).
o Turismo de salud.

Aspectos legales

Algunas de las normas que regulan el tema del
emprendimiento en Colombiason:

Ley 1014 de 2006

Comoseindicéd enel punto anterior,lalLey 1014
de 2006 es la norma que fomenta la cultura de
emprendimiento en el pais. Los objetivos de esta
ley son (Art. 22. Objeto de la Ley):

a. “Promover el espiritu emprendedor en to-
dos los estamentos educativos del pais.

b. “Disponerde un conjunto de principios nor-
mativos que sienten las bases para una poli-
tica de Estado y un marco juridico e institu-
cional, que promuevan el emprendimiento
y la creacidon deempresas.

vifa UNIMINUTO
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Cc. “Crear un marco interinstitucional que per-
mita fomentar y desarrollar la cultura del
emprendimiento y la creacion de empresas.

d. “Establecer mecanismos para el desarrollo
de la cultura empresarial y el emprendi-
miento a través del fortalecimiento de un
sistema publico y la creacion de una red de
instrumentos de fomento productivo.

e. “Crear un vinculo del sistema educativo y
sistema productivo nacional mediante la
formacién en competencias a través de una
catedra transversal de emprendimiento.

f. “Inducir el establecimiento de mejores con-
diciones de entorno institucional para la
creaciony operacion de nuevas empresas.

g. “Propender por el desarrollo productivo de
las micro y pequefnas empresas innovadoras,
generando para ellas condiciones de compe-
tencia en igualdad de oportunidades.

h. “Promovery direccionarel desarrollo econé-
mico del pais impulsando la actividad pro-
ductiva a través de procesos de creacién de
empresas competentes, articuladas con las
cadenasy cluster productivos reales relevan-
tes para la regidn y con un alto nivel de pla-
neacidn vy vision a largo plazo.

i. “Fortalecer los procesos empresariales que
contribuyan al desarrollo local, regional y
territorial.

j-  “Buscar através de las redes para el empren-
dimiento, el acompafiamiento y sostenibili-
dad de las nuevas empresas en un ambiente
seguro, controlado e innovador”.

Analizando los objetivos de la ley, se retoma el
numeral h en el que se promueve que las iniciati-
vas empresariales sean articuladas con las cade-
nas y los cluster productivos reales y relevantes
para el desarrollo de la region, el cual es uno de
los objetivos de trabajo del presente texto.

El articulo 5 de la misma ley hace referencia a
la creacién de redes de emprendimiento a nivel
nacional, conformadas por diferentes represen-
tantes de ministerios y de entidades que pueden
potenciar el emprendimiento en el pais.




De igual forma, el articulo 6 implica la creacién
de una red de emprendimiento regional, que
cumple objetivos similares a los que maneja la
red nacional, pero que busca potenciar las ca-
racteristicas especificas de la regién para la cual
trabajan.

Ley 1286 de 2009

Esta ley transforma a Colciencias en Depar-
tamento Administrativo y fortalece el Sistema
Nacional de Ciencia, Tecnologia e Innovacién en
Colombia de tal forma que se pueda dar valor
agregado a los productos y servicios de la eco-
nomiay propiciar el desarrollo productivo de Co-
lombia y una nueva industria nacional.

Los objetivos especificos de esta ley son (art. 2°.
Objetivos especificos):

a. “Fortalecer una cultura basada en la gene-
racion, la apropiacién y la divulgacion del
conocimiento y la investigacion cientifica,
el desarrollo tecnolégico, la innovacion y el
aprendizaje permanentes.

b. “DefinirlasbasesparalaformulaciondeunPlan
Nacional de Ciencia, Tecnologia e Innovacidn.

€. “Incorporar la ciencia, la tecnologia y la in-
novacidn, como ejes transversales de la po-
litica econdmica y social del pais.

d. “Transformarel Instituto Colombiano parael
Desarrollo de la Cienciay la Tecnologia “Fran-
cisco José de Caldas” -Colciencias-, actual-
mente establecimiento publico del orden
nacional, en el Departamento Administrativo
de Ciencia, Tecnologia e Innovacién que se
denominard Colciencias.

e. “Transformar el Sistema Nacional de Ciencia
Tecnologia en el Sistema Nacional de Cien-
cia, Tecnologia e Innovacion -SNCTI-.

f. “Fortalecer la incidencia del SNCTI en el
entorno social y econémico, regional e in-
ternacional, para desarrollar los sectores
productivo, econdmico, social y ambiental
de Colombia, a través de la formacion de
ciudadanos integrales, creativos, criticos,

proactivos einnovadores, capaces de tomar
decisiones trascendentales que promuevan
el emprendimiento y la creacidon de empre-
sas y que influyan constructivamente en el
desarrollo econdmico, cultural y social.

g. “Definir las instancias e instrumentos admi-
nistrativos y financieros por medio de los
cuales se promueve la destinacion de re-
cursos publicos y privados al fomento de la
Ciencia, Tecnologia e Innovacion.

h. “Articular y optimizar las instancias de li-
derazgo, coordinacion y ejecucion del Go-
bierno y la participacién de los diferentes
actores de la politica de Ciencia, Tecnologia
e Innovacién.

i. “Fortalecer el desarrollo regional a través

de politicas integrales de descentralizacién

e internacionalizacion de las actividades

cientificas, tecnolégicas y de innovacién, de

acuerdo con las dindmicas internacionales.

“Orientar el fomento de actividades cientifi-

cas, tecnoldgicas y de innovacion hacia el me-

joramiento de la competitividad en el marco
del Sistema Nacional de Competitividad.

o
O

k. “Establecer disposiciones generales que
conlleven al fortalecimiento del conoci-
miento cientifico y el desarrollo de la inno-
vacién para el efectivo cumplimiento de la
presente ley”.

Un elemento clave de esta ley es el numeral (f),
en el cual se identifica el interés del Gobierno de
combinar el desarrollo empresarial con el ejerci-
cio de investigacion e innovacidn, lo cual es una
oportunidad para los nuevos emprendedores de
generar productos que respondan a estas nue-
vosinteresesy utilizar las alternativas de investi-
gaciény apoyo que se presentan en el contexto.

Politica de emprendimiento
Esta politica establece cinco lineamientos que
facilitan el desarrollo del emprendimiento y que

complementan la Ley 1014 de 2006.

1. Iniciacién formal de la actividad empresarial
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o Simplificacion de tramites.

*  Reduccidn de costos.

o Difusiéondeinformacion.

+  Controldeinformacion.
2. Financiacion

o Capital semilla.

*  Capital de riesgo privado.

* Redes de inversionistas.

*  Banca de las oportunidades.

*  Fondo Nacional de Garantias.
3. Articulacidn

* Rednacionaly red regional de emprendi-

miento.

+  Comisionesregionalesde competitividad.
o Coordinacién con actores (grandes em-
presas y fundaciones).

4. Soporte no financiero
o Capacitacién, asesoria y fomento a la cul-
tura de emprendimiento, incubadoras de
empresasy unidades de emprendimiento.
5. Ciencia, tecnologia einnovacién
o Tecnoparques.

Estos lineamientos son la base para potenciar el
desarrollo empresarial de las regiones colombianas.

Otras normas que apoyan el emprendimiento
en Colombia son:

Ley 590 de 2000. “Por la cual se dictan disposi-
ciones para promover el desarrollo de las micro,
pequefias y medianas empresas”.

Ley 789 de 2002: “Por la cual se dictan otras
nor- mas para apoyar el empleo y ampliar la
protec- cidn social y se modifican articulos del
Cdodigo Sustantivo del Trabajo”. Uno de los
programas que se crean es el Fondo Emprender.

Entidades que apoyan el
emprendimiento en Colombia

En Colombia existen diversas entidades que
apoyan el proceso de emprendimiento, algunas
lo hacen con formacién, con capital, con promo-
cidn, entre otros servicios (Sanabria, 2010).
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Fondo Emprender

Es un fondo creado por el Estado para apoyar
las iniciativas empresariales de los jovenes co-
lombianos. Realiza convocatorias entodo el pais,
en donde aplican jovenes de diferentes grupos
poblacionales, quienes se inscriben a través de
una plataforma virtual que solicita los diferentes
elementos necesarios para un plan de negocios.

El apoyo que se brinda es considerado capital
semilla, no reembolsable, siempre y cuando la
destinacidon que se le dé corresponda a lo esta-
blecido en el plan de negocios. Los montos que
reciben varian dependiendo del plan presentado
y de la cantidad de empleos que puede generar.

Proexport

Es una entidad de economia mixta dedicada
al apoyo de la exportacién de bienes, servicios
y turismo que respalda los nuevos negocios de
pequenasy medianas empresasytambiéndelas
grandes compaiiias (Proexport,2010).

Apoya los procesos de internacionalizacién
de los productos y servicios de una manera no
financiera y sirve de puente con el interesado y
su posterior financiacidon, ademds de acercar el
producto o servicio al cliente que estd fuera de
las fronteras.

Los servicios que presta Proexport son:
*  Financiacion y crédito.

o Asesoria a los exportadores nacionales y a
los interesados en la importacion.

*  Promueve el ejercicio de exportaciones no
tradicionales a través de programas de for-
macién y apoyo de alternativas de posiciona-
miento de marca como “Colombia es pasién”.

Confecamaras

Es la asociacion gremial que agrupa al sistema
nacional de Cdmaras de Comercio, cuya misién
es promover el desarrollo empresarial y regional
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para el mejoramiento de la calidad de vida a par-
tir de conceptos de responsabilidad social (Con-
fecamaras, 2010).

Algunos de sus objetivos son:

*  Mantenerlauniény laintegracion de las Ca-
maras de Comercio delpais.

e Promover la construccién de la comunidad
empresarial.

*  Promovereldesarrollo de unaculturade paz
y convivencia.

o Articular lo publico y lo privado desde las
regiones.

* Logrartemascomunesde desarrolloregional.

*  Mantener el manejo de los registros con
transparencia y confiabilidad.

e Promover la transferencia de conocimiento,
experiencia, informacidn y servicios entre las
Camaras de Comercio.

¢+ Impulsar la formacién permanente del talen-
to humano que demande el sistema.

Cada regiéon maneja una Cdmara de Comercio
cuya finalidad es liderar la oferta de servicios in-
tegrales que contribuyen a la promocidn de la
actividad empresarial de la regién y al mejora-
miento de la competitividad y de la productivi-
dad de lasempresas.

Algunos de los servicios que maneja Confeca-
maras son:

Registro Unico Empresarial.
Creacion de empresas: consultas y asesorias.

Comprometerse: apoya a las empresas en pro-
gramas de responsabilidad empresarial para in-

crementar el impacto positivo que realiza en la
sociedad.

Gobierno corporativo: apoya a las empresas
en lo referente a su gestidén y a las politicas de
manejo interno, de tal forma que se aumente su
productividad y competitividad a partir de estra-
tegias de manejo corporativo pertinentes.

Expoempresaria: feria empresarial con apoyo
financiero para las mujeres del pais.

Competitividad: las Camaras de Comercio
son articuladoras y facilitadoras de |la
competitividad en las regiones, generando
espacios de reflexion de enorme importancia
en temas estratégicos para laregion.

Bancoéldex

Esunbanco de desarrollo empresarial y promo-
tordelcomercioexteriorqueseenfocaenapoyar
al segmento de la mipyme. Se encarga de apoyar
la modernizacién del aparato productivo a tra-
vés de la transformacién de plazos, de apoyar al
sector exportador, de realizar convenios para la
promocioén del desarrollo regional, de ampliar la
cobertura de paises atendidos en el exteriory de
realizar programas de formacidon empresarial. Es
ademas un banco de segundo piso, por lo cual
sus desembolsos no son directos sino a través de
sus aliados (bancoldex.gov.co,22009).

Los servicios que presta Bancdldex son, entre
otros:

Mecanismos de redescuento: es un
mecanis- mo que apoya al financiamiento de las
empresas mediante el otorgamiento de
créditos a través de los intermediarios
financieros con cupo en Bancdldex.

Créditos a empresarios: puede acceder a
crédi- tos para invertir en propiedades, planta y
equipo; modificar la estructura de
endeudamiento; crear, capitalizar o adquirir una
empresa; desarrollar operaciones de comercio
exterior.



Las modalidades de crédito que puede manejar
son:

o Inversion fija, que financia la compra o ade-
cuacién de activos fijos muebles o inmue-
bles, como maquinaria, vehiculos y otros.

¢ Leasing, que financia los contratos de arren-
damiento financiero sobre activos fijos mue-
bles o inmuebles, vehiculos, equipo, bode-
gas, locales.

o Capitalizacion empresarial, que financiaalos
socios o accionistas los aportes de capital re-
queridos para el desarrollo de su actividad
econdmica.

+  Consolidacién de pasivos, que permite la re-
composicién con recursos de Bancdldex de
los pasivos vigentes, con el fin de mejorar las
condiciones de plazo, tasa o periodicidad de

pago.

o Capital de trabajo, que financia los costos
y gastos operativos propios de la actividad
econdémica de la empresa como materias
primas, inventarios, pago de mano de obra.

Concursos empresariales

En Colombia, se ha dado un fenémeno de pro-
mocionar elemprendimiento a través de concur-
sos y convocatorias que maneja tanto el Estado
como el sector privado para identificar y reco-
nocer las mejores iniciativas empresariales y los
mejores proyectos. Esto no es unfenémeno que
se dé en este pais, pues también se presenta en
otras regiones del mundo y ha sido un espacio
que facilita y motiva a los emprendedores a pre-
sentarsus propuestas empresariales paraconse-
guir los recursos con los cuales puedan llevarlos
a cabo. Esta tendencia es una gran oportunidad
paralos estudiantes que desarrollen su proyecto
empresarial y permite que el emprendedor pue-
da cumplir sus suefios.
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Algunos de los concursos que se realizan en Co-
lombia son:

Premio Bavaria de Emprendimiento:
concurso realizado por la empresa Bavaria y su
red de em- prendimiento, en el cual se convoca a
empren- dedores de todo el pais para que
presenten sus proyectos empresariales. Brinda
un premio en efectivo a los participantes.

Premio Santander de Emprendimiento:
con- curso desarrollado por el Banco Santander,
para el cual se convocan emprendedores
universita- rios y se seleccionan las mejores
propuestas de proyectos en el campo
empresarial (industria 'y servicios) y de
investigacion.

Convocatoria Mipyme Digital: busca
apoyar a las empresas del pais con herramientas
para mejorar su competitividad a través del uso
de las TIC. Todos los sectores tienen cabida. Con
es- tos recursos, el Ministerio de Tecnologias de
la Informacién y las Comunicaciones, entidad que
dirige el programa a través del Plan Nacional de
TIC, pretende impactar a mas de 1.600 mipymes.
Para mads informacién contactar la pagina www.
colombiaplantic.org.co/mipyme.

Concurso Iberoamericano de Jévenes
Crea- tivos Reason Why: la organizacién
bSherpas y el Grupo Intercom desarrollan este
concurso, al que estan invitados a participar
todos los jove- nes creativos y emprendedores
para desarrollar anuncios de negocios que no
existen, pero que deberian existir. El objetivo,
sefiala la convocato- ria, es conectar las grandes
ideas de negocio de emprendedores con jovenes
talentos creativos. El concurso se realiza via
online a nivel iberoame- ricano y las
participaciones (videos) se reciben a través del
sitio www.bsherpas.com

Premio Emprender Paz: busca iniciativas
em- presariales que apoyen la construccion de
paz y ofrezcan oportunidades a las victimas del
conflicto armado en Colombia. También busca
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sector empresarial en la construccidn de paz en
Colombia; el objetivo es visibilizar estas impor-
tantes acciones para que otras compafiias las re-
pliguen. Se puede encontrar mas informacion en
www.emprenderpaz.org

Premio Responsabilidad Ambiental:
recono- ce la gestion ambiental, a partir del
grado de responsabilidad ambiental en las
empresas, en sus procesos productivos, la
gestion ambiental responsable, la producciéon
mas limpia, los pro- yectos de impacto
ambiental MDL (Mecanismo de Desarrollo
Limpio) e investigaciones, las acti- vidades
agricolas ambientalmente responsables, las
propuestas de sustitucién o racionalizacién del
uso de combustibles fésiles y, en general, toda
iniciativa que propenda por establecer mé-
todos o procesos que impacten positivamente
en: cambio climatico, calidad del aire, residuos
sdlidos y reciclaje, recuperacion de ecosistemas,
biodiversidad, uso racional de agua o cualquiera

que fuere en los distintos espacios y niveles de la
produccién. Se puede ver mas informacidonen la
pagina http://premioresponsabilidadambiental.
org/version2010/

Modelo de emprendimiento en
UNIMINUTO

En UNIMINUTO se lleva a cabo un proceso de
formacién en emprendimiento, el cual parte de
la formacion de equipos de asesoria técnicay de
la busqueda de apoyos externos para ayudary
asesorar a los estudiantes a que estructuren sus
planes de negocios y a que realicen proyectos
viables. Este trabajo se realiza de lamano de una
red de entidades que apoyan el emprendimien-
to a nivel nacional, y através de convenios se de-
sarrollan programas que apoyan el desarrollo de
proyectos y la consolidaciéon de empresarios. La
Figura 8 presenta el modelo de emprendimiento
del Centro Universidad Empresa.

Modelo de Emprendimiento en UNIMINUTO

Asesoria técnica equipo
interdisciplinario UNIMINUTO
Economistas
Administradores
Financieros
Analistas de mercado
Ingenieros
Otros

Equipo interdisciplinario
para la entrevista al empleador

Agricultura
Comercio
Servicios

Construccio

n Otros

Esnecialistas

Portafolio de desarrollo

Min Comercio
Exterior

Bancoldex

Portafolio de asesorias

Plan de formacidn y asesoria
Gestor de caso y egresados

Red de servicios

SENA
/ Fondo Emprender \

Jovenes con
empresa

Entidades de
financiamiento

.

Proexport

Entidades

Acompafiamiento
Fortalecimiento

Sector empresarial

Figura 8. Modelo de emprendimiento Centro Universidad Empresa — UNIMINUTO —. (Sanabria, 2006). Documento no publicado
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Conceptos e implicaciones
de la empresa

Este capitulo busca definir los con-
ceptos bdsicos que se manejan en
el mundo empresarial, con el fin de
que queden claros los requisitos ne-
cesarios para elaborar un proyecto
empresarial. Cada uno de los con-
ceptos se presenta en forma sim-
ple y buscando que sea totalmen-
te comprendido por el lector para
evitar asi confusiones en capitulos
posteriores.

Definicion de empresa

| término de empresa se puede definir des-

de dos enfoques. El primero es el contexto

tradicional o cultural, en el que se recono-
ce la palabra “empresa” como una organizacién
constituida por una o mas personas y que se de-
dica a realizar una actividad de transformacion,
transporte, manejo de mercancias y diversos
materiales, o a la prestacion de servicios en be-
neficio de particulares con el fin de generar lucro
y rentabilidad para los propietarios de la misma.
Algunos ejemplos de empresas que tienen este
tipo de definicién son Pedro Gémez, Cusezar,
UNIMINUTO, entre otras.

Otro enfoque que se maneja es la definicion tedrica
de empresa en la cual se entiende la empresa como
la razén de ser del ser humano, el proyecto global
que lidera su comportamiento. Ejemplos de esta
definicidn pueden ser: la empresa de un estudiante

~
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universitario es obtener su titulo en un periodo de
5 afios; la empresa de una madre es velar porque
sus hijos puedan crecer fuertes, sanos y reciban
educacion para ser buenos ciudadanos.

El término empresa es también utilizado para
hacer referencia a la unidad econémica produc-
tiva o de negocios conformada por personas,
recursos, materiales y técnicos que interactdan
con los procesos productivos, las relaciones
humanas y las relaciones técnicas y sociales de
produccién, con objeto de transformar unaserie
de insumos en bienes o servicios que se comer-
cializaran con otras unidades econdmicas o con
personas naturales y que se relacionan perma-
nentemente con otros actores que determinan
su comportamiento (Méndez, 2001).

Para el presente texto se tomard nuevamente
la definicion del Cédigo de Comercio: “Se en-
tenderd por empresa toda actividad econdmica
organizada para la produccién, transformacion,

CAPITULO
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circulacion, administracion o custodia de bienes,
o para la prestacién de servicios”.

Una de las caracteristicas de las empresas es su
permanente interaccidon con actores de diferen-
tes sectores, algunos de los cuales se presentan
en la Figura 9, en la que también se puede en-
tender mas facilmente el concepto de empresa.

@

A ~
(/ Entidades §
@ de apoyo.
N
Otros &
actores

y
(@ Proveedores

. Empresa &
competidor

Sector
financiero

Figura 9. La empresa y su entorno externo. (Sanabria, 2010).

Cada uno de los actores que se presentan en la
Figura 9 genera una influencia positiva o nega-
tiva en la empresa y altera las decisiones que se
toman en suinterior.

Actores del entorno externo de

la empresa (Sanabria J, 2008)

Estado: determina las normas y leyes que rigen
el territorio en el cual se constituyen las empre-
sas y realizan sus actividades.

Proveedores: suministran las materias primas
gue necesita el empresario para realizar los pro-
ductos, bienes o servicios que forman parte de
su objeto social.

Clientes: son aquellas personas o empresas que
adquieren el producto. Pueden ser los consumi-
dores directamente o pueden ser intermediarios
que transportan el producto hasta donde el con-
sumidor o lo utilizan como materia prima para

Competidor: es toda empresa que realice
produc- tos o servicios iguales o similares a los que
produce otro empresario, o que pueden ser
utilizados como sustitutos en un momento
determinado.

Sector financiero: corresponde a todas aquellas
entidades, bancos, cooperativas y otras organiza-
ciones que apoyan al empresario en el manejo del
capital efectivo o de titulos valor correspondientes
a la empresa o que han sido adquiridos por ella.

Entidades de apoyo: otro tipo de entidades,
orga- nizaciones, fundaciones, entre otras, que
pueden apoyar a la empresa, facilitar su labor,
realizar alian- zas, apoyar o interferir en el
desarrollo de la opera- cidon propia que le
corresponde al empresario.

Comunidad: es el sector y sus habitantes, donde
la empresa realiza actividades y sobre los cuales su
operacion generara el impacto positivo o negativo.

Otros actores: dependiendo del objeto social
de la empresa existen algunas entidades que
inter- vienen en su operacién, tanto en
investigacion y desarrollo, como en procesos de
comercializa- ciéon y mercadeo del producto o
servicio.

Actores del entorno interno de

la empresa

someterlo a otro proceso de transformacion.



tener interaccion. Es- tos actores son los
funcionarios, propietarios y demas
colaboradores, quienes se organizan por
areas de trabajo y tienen funciones
concretas de operacién, gestion y
comunicacion.

La Figura 10 indica las dreas internas de la
orga- nizacién, que son las cuatro dareas
principales de la empresa; en conjunto,
permiten el desarrollo del ob- jeto social dela
empresa y el manejo organizado de la
misma. A pesar de que las dreas se analizardn
con mayor detalle en capitulos posteriores,
es necesario mencionarlas en simultanea con
elconceptodeem-
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presa, dado que unfactorclave parasuoperaciénes
la capacidad de integracion de las mismas.

EMPRESA Y SU ENTORNO INTERNO

e \

[ rnanzns R crencsn PR robuccion

\ A /

Figura 10. Empresa y sus areas internas. (Sanabria, 2008).

Mercados: es el area de la empresa que maneja
la parte comercial y las relaciones de la compa-
fifa y permite definir estrategias, territorios para
trabajar y generar los ingresos necesarios para la
operacion a través de los procesos de venta.

Produccion: es el drea de la empresa
encargada de los procesos productivos y de la
logistica para la prestacion de los servicios
(depende del objeto so- cial de la empresa);
algunas de sus responsabilida- des son el manejo
del inventario de materiales y de proveedores,
disefio de productos, manejo de pro- duccién,
control de calidad, manejo de inventarios de
tecnologia, empaque, compra y mantenimiento
de maquinariay equipos. Debe trabajaren simulta-
nea con el drea de mercados para establecer la ca-
pacidad de produccién y no sobrepasar sus niveles
al momento de comprometer la venta.

Administracion: es el drea de la empresa
dedica- da al manejo general, a los procesos de
planea- cién y control de la compafia, al manejo
de recur- sos, a la definicion de objetivos de
crecimiento y al cumplimiento de los resultados,
a la toma de

decisiones y a la coordinacién para permitir la
operaciéon de laempresa. A pesarde que noes la
encargada de produccion, debe asegurar que los
elementos estén listos para que laoperacién sea
exitosa. Algunas de las responsabilidades que se
presentan en esta drea estdnrelacionadas conla
toma de decisiones, el control de recursos hu-
manos, la documentacién y manejo de archivo,
el control de uso de los recursos econdmicos, la
compra, elpagoylacoordinaciéndelosprocesos
productivosycomercialesydelmantenimientoa
punto de uso de todos los equipos, de la plantay
de las instalaciones de la empresa.

Finanzas: es el area de la empresa dedicada a la
asignacion de presupuesto para el desarrollo de
las tareas de las diferentes areas de la compaiiia.
Entre sus actividades se encuentran el control
del manejo del dinero, la preparacién de estados
financieros, la consecucidn de dinero, registro y
control de cuentas, el analisis de costos, el mane-
jo de cartera, las relaciones con entidades finan-
cieras e inversionistas, el control y la realizacién
de pagos. En muchas empresas, el drea financie-
ra esta fusionada con el area administrativa.

Tipos de empresa

Existen varias formas de clasificar las empresas,
bien sea por su tamafio o por el tipo de capital
con el que estd compuesta (véase Tabla 5).

(*Para efectos legales no se utilizan valores ab-
solutos al momento de clasificar la empresa, se
realiza la tabla en Salarios Minimos Legales Vi-
gentes Mensuales [SMLVM]. Para establecer el

Tabla 5. Clasificacion de empresas por tamafio

Tamafio NUmero de empleados Monto de capital
Microempresa De1a10 Inferior a 501 SMLVM*
. Superior a 500 SMLVM e inferior a 5.001
Pequefa empresa De 11a50 SMLVM.
. Superior a 5.001 SMLVM e inferior a 15.001
Mediana empresa De 51a200 SMLVM.
Gran empresa De 201 en adelante Superior a 15.000 SMLVM.

Fuente: Sanabria, 2010, adaptado de Guia Legis para la constitucion de una empresa (2044
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valor correspondiente se debe multiplicar el nu-
mero de SMLVM por el valor correspondiente al
salario minimo del afio en el que se consulte).

Con respecto al tipo de capital, las empresas se
clasifican en:

Privadas: el 100% de su capital proviene de
per- sonas o entidades privadas.

Publicas: el 100% de su capital proviene del Es-
tado, es capital publico.

Mixtas: un porcentaje de su capital proviene
del sector privado y otro porcentaje proviene
del sector publico.

Sectores economicos

Ademas de la clasificacion de las empresas por
su tamafio y por su capital, en Colombia existe
otra clasificacion, la cual se da por su actividad
econdémica. Para el caso, se tienen tres sectores
econémicos que agrupan las empresas por simi-
litud en sus caracteristicas y tipo de actividad, asi:

Sector primario o agropecuario: son todas
las actividades que obtienen los productos
directa- mente de la naturaleza vy los
comercializan, sin someterlos a ningln proceso
de transformacidon, como la agricultura, la
piscicultura, la ganaderia vy la caza.

Sector secundario o industrial: son todas las
actividades en las que se realiza algin proceso
de transformacion industrial de productos o ma-
teriales con el fin de generar un nuevo producto.
En este sector se encuentran dos categorias:

La industria de extraccion: estd relacionada
con actividades como la extraccién minera y de
petréleo.

La industria de transformacién: hace
referen- cia a actividades como la fabricacion de
alimen- tos procesados, la tecnologia, la
fabricacion de

vehiculos, las embotelladoras, la construccion,
entre otras.

Sector terciario o de servicios: son todas las
ac- tividades en las que no se produce ningun
tipo de productos, pero que son necesarias para
el funcionamiento de las empresas y demas enti-
dades de la sociedad. Algunos ejemplos pueden
ser la seguridad, el transporte, la educacion, las
comunicaciones, los servicios financieros, hote-
les, restaurantes, y el comercio. En la operacion
se utilizan productos terminados, pero no es el
objeto social de laempresa.

Actividad econémica

Para el registro de las empresas, se maneja una
clasificacidon adicional de las empresas, esta vez
por actividad econdmica. Tomando como refe-
rencia el Cddigo Industrial Internacional Unifor-
me (ClIU), la clasificacion se da asi:

Agricultura, caza, selvicultura y pesca.
Explotacion de minas y canteras.

* Industrias manufactureras.
Electricidad — gas y vapor.

Construccion.
Comercio al por mayor vy al detal, restauran-
tes, hoteles.

Transporte, almacenamiento y comunicaciones.
+ Establecimientos financieros, seguros, bie-
nes inmuebles, servicios a compaifiias.

Servicios comunales, sociales y personales.

Estos sistemas de clasificaciéon permiten organi-
zar el sistema empresarial del pais.

Cadena productiva

La cadena productiva es una representacion
grafica de los elementos y actores que intervie-
nen en el desarrollo de un sector empresarial;
refleja el comportamiento empresarial de una
naciony las diferentes relaciones que se pueden
presentareneldesarrolloempresarial. Cadasec-
tor presenta diferentes eslabones en su cadena,
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Figura I 1. Cadena productiva sectores empresariales. (Sanabria, 2010).

pero se pueden identificar algunos comunes, los
cuales se indican en la Figura 11.

El concepto de competitividad se trabaja desde
la definicion de Michael Porter (1994) y se en-
tiende como la productividad con la que la em-
presa utiliza sus recursos (naturales, humanos y
de capital). Esta productividad estd determinada
tanto por el valor propio de los productos como
por la productividad con que éstos son produci-
dos (Porter, 1994). Para aclarar un poco el con-
cepto, se debe entender la competitividad como
la capacidad que tienen las empresas para hacer
uso de los recursos con que cuenta, optimizar su
manejo, incrementar sus resultados, lograr bue-
nos niveles de calidad y complementar todo esto
con buenas estrategias de servicio. Las teorias
administrativas mencionan mucho este término
como uno de los objetivos de crecimiento de la
empresa, porlo cual esdevitalimportancia com-
prender sus implicaciones.

Cluster o conglomerados

empresariales

Los cluster son territorios en los que se traba-
ja con énfasis principal en un tipo de industriay
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gue permite el crecimiento rdpido de la regién,
gracias a procesos de planeacién y control efec-
tivos que promueven el bienestar y el mejora-
miento de la calidad de vida de toda la pobla-
cion. Utilizando la definicion que generd Porter
en 1990, el cluster es un “conglomerado geogra-
ficamente denso de empresas e instituciones
conexas que se agrupan en torno a una materia
prima, producto o servicio concreto unidas por
rasgos comunes y complementarios entre si’, lo
que implica que para el andlisis de un cluster no
solo se deben trabajar las empresas que realicen
actividades similares, sino que también se traba-
jan actividades que son complementarias y de
apoyo para las empresas y se debe tener un ana-
lisis de las caracteristicas propias del territorio
para integrar en forma efectiva a la poblacién y
a los actores locales al desarrollo empresarial del
cluster. En la Figura 11 se reflejan los eslabones
de las cadenas productivas de los sectores em-
presariales, eslabones que deben ser organiza-
dos y complementados con las politicas locales
para establece los cluster.

Fuerzas que influyen en la

competitividad de la empresa

Para analizar el desarrollo de las empresas, Por-
ter (1990) presentd cinco aspectos o fuerzas que
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deben ser evaluadas, buscando asi asegurar el
planteamiento de estrategias pertinentes para el
desarrollo y crecimiento empresarial:

La amenaza de nuevos entrantes. Busca
inter- pretar la posibilidad y el impacto que
pueden llegar a tener nuevas empresas a
presentar pro- ductos similares a los de la
empresa en la regidn de trabajo que se ha
seleccionado.

El poder de negociacion de los
proveedores. En los mercados en donde se
cuenta con pocos o con un solo proveedor es
dificil establecer condiciones benéficas para la
empresa. Al rea- lizar un analisis de empresa es
necesario saber qué tanto poder tienen estos
proveedores, y si es necesario buscar
alternativas y sistemas que no obliguen a la
empresa a depender de un Unico proveedor. Si
esta situacién se presenta, la empresa estd
sujeta a las condiciones que el proveedor quiera
establecer.

La amenaza de productos sustitutos. Hace
referencia a productos que, pese a que no son
iguales a los que maneja la empresa analizada,
pueden en un momento dado reemplazarlo en
la mente y en la decision de compra del cliente.

El poder de negociacion de los
compradores. En los casos en que los
compradores del pro- ducto que hace la
empresa son muy pocos O la oferta de
productores es demasiado alta, el comprador
es quien establece las condiciones de
negociacién. Esta situacion debe ser evalua- da
por la empresa para evitar que se tomen de-
cisiones basadas en supuestos de mercado y de
comportamiento de los clientes que no se den
en la realidad.

La rivalidad entre los competidores
existen- tes. En casos de rivalidad
normalmente se pre- sentan pérdidas para todos
los competidores. Es bueno ver la posibilidad de
alianzas y acuerdos entre ellos para unificar

criterios de oferta y me- jorar de esta forma los
resultados para todos los empresarios.
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competitiva para la empresa que busca
brindar mayor beneficio y rentabilidad.

Cuando se establece el proyecto Fuerzas que afectan al

empresarial, se deben analizar una serie de
variables que facilitan el crecimiento vy
desarrollo de la empresa. Algunas de estas
fuerzas son internas y otras externas.

empresario

Fuerzas externas

¢ Lo social y loecondmico.
* Lo tecnoldgico.

* Lo social y locultural.

o lLaculturalaboral.

o Loorganizacional.

o El medio familiar.

* Laeducacion.

o+ Lolegal.

Fuerzas internas

o Caracteristicas  actitudinales. Se
entiende también como el clima
organizacional gene- rado por el
comportamiento de los funciona- rios
de laempresa.

*  Magquinariay tecnologia de la empresa.

*  Formacién y experiencia delpersonal.

+  Experienciay posicionamiento de la empresa.
o Caracteristicas del proceso deproduccion.

o Organizacién empresarial.

Estos elementos se ven mds claros en el
traba- jo que presenta el profesor
Alburquerque en el Master en Direccion de
Recursos Humanos de la Universidad
Internacional de la Rioja (Alburquer- que,
2011), en donde refleja la relacién de acto-
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Figura 12. Empresa y entorno competitivo territorial. (OIT, 2003).
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res y aspectos que afectan a la empresa, tal como
se observa en Figura 12.

Conceptos basicos de

administracion

Hastaahorase hadefinidounaseriede elemen-
tos relacionados con la empresa. A continuacion
se hard una descripcién conceptual de los térmi-
nos utilizados en los proyectos empresariales, y
mads especificamente en los planes de negocio
para plantear estos proyectos.

Misién

Es la razon de ser de la empresa, describe a qué
se dedica y cdmo se realiza. Debe estar redactada
en un solo parrafo y responder a tres interrogantes:

o ¢Qué hace laempresa?
o ¢Como lo hace?
o ¢Paraqué lohace?

Ademas de responder a estas preguntas, en la
misidon se debe indicar el nombre de la empresa,
con lo cual se brinda un ejercicio de identidad al
equipo de trabajo.

La mision debe ser redactada de forma tal que
cualquier trabajador pueda comprender cudl es
la funcidon que debe cumplir, y cualquier cliente
sepa qué esperar de la empresa.

Ej.: la empresa La Ropita del Bebé confecciona
y comercializa ropa para recién nacidos y nifios
menores de 10 afos, mediante procesos de con-
feccion de la mas alta calidad, utilizando pro-
ductos antialérgicos y materiales que permiten
conservarlatemperatura e higiene del bebé, con
elfin de brindar alternativas que les dé tranquili-
dad a los padrescolombianos.

Nombre de la empresa: La Ropita del Bebé

Qué hace la empresa: confecciona y comercia-
liza ropa para recién nacidos y nifios menores de
10 afios.

Como lo hace: utilizando procesos de
confec- cién de la mas alta calidad y utilizando
produc- tos antialérgicos y materiales que
permiten con- servar la temperatura e higiene
del bebé.

Para qué lo hace: con el fin de brindar
alternativas que les dé tranquilidad a los padres
colombianos.

Visién

Es el destino al cual desea llegar la empresa.
Debe ser redactada pensando en la forma en
que la empresa quiere ser reconocida por otros
al cabo de un determinado tiempo (3 a 5 afios).
La visidn se asimila a la misidn en cuanto a su es-
tructura; debe ser definida en un solo parrafo y
debe responder a cinco puntos:

*  Nombre de laempresa.

*  Fecha de referencia.

o+ Cbémo loreconoceran.

o Criterios de identificacion.
* Impacto social.

Es pertinente recordar que la vision debe ser
redactada pensando en cdmo quiere ser recono-
cida la empresa por otros.

Ej.: la empresa La Ropita del Bebé sera recono-
cida en el afio 2014 como la mejor alternativa

Innovacion para la generacion
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nacidos y niflos menores de 10 afios, gracias a la
calidad de sus productos, a la confiabilidad y a
la calidez de su servicio, a su constante interés
en desarrollar nuevos productos para los bebés
y en brindar alternativas de empleo a las madres
solteras y a las comunidades menos favorecidas.

Nombre de la empresa: La Ropita del Bebé.
Fecha de referencia: el afio 2014.

Cémo lo reconoceran: como la mejor alterna-
tiva de Colombia en productos de ropa para re-
cién nacidos y nifios menores de 10 afios.

Criterios de identificacion: gracias a la
calidad de sus productos, a la confiabilidad y a la
calidez de su servicio.

Impacto social: desarrollar nuevos productos
para los bebés y brindar alternativas de empleo
a las madres solteras y a las comunidades menos
favorecidas.

Objetivos empresariales

Los objetivos empresariales son una serie de
metas a corto plazo (seis meses), mediano pla-
zo (de 1 a 3 afios) o largo plazo (de 3 a 5 afios),
gue permiten a la empresa confirmar si las activi-
dades que realiza le permitiran llegar a la visidon
establecida. Los objetivos se establecen con rela-
cion a los diferentes elementos y dreas de trabajo
de la empresa, y en su redaccion el empresario
debe tener presente que éstos sean:

* Realizables.
* Medibles y cuantificables.
* Claros y entendibles.

Ej.:laempresa La Ropita del Bebé espera a corto
plazo (seis meses) ingresar al mercado del muni-
cipio de Chia y lograr un 10% de la clientela po-
tencial de pafialeras y tiendas especializadas en
prendas para bebés que vivan en el municipio.

Ventaja competitiva y ventaja
comparativa

Son valores adicionales que ofrece la empresa
para diferenciarse de la competencia. En el caso
de la ventaja competitiva, se hace referencia al
producto y a sus caracteristicas; en cuanto a la
ventaja comparativa, hace referencia a la estra-
tegia de la empresay a la prestacién de servicios.

Ejemplo:

Ventaja competitiva: comparando dos
puntos de venta de comidas rapidas, la
empresa A se di- ferencia de la empresa B
porgue esta ultima en- trega las hamburguesas
con mas salsas, con una porcién adicional de
queso y con carne sazonada a base de un
condimento especial que es el se- creto de la
casa.

Ventaja comparativa: con las mismas
empresas de comidas rapidas, la empresa A
brinda servi- cios adicionales como el servicio de
entrega a domicilio, servicios de crédito a sus
clientes pre- ferenciales, facilidad para tomar sus
pedidos por Internet, entre otros.

Estructura organizacional

La estructura organizacional es una representa-
cion grafica de la forma en que esta organizada la
empresay permitea propiosy a extrafioscompren-
derlasrelaciones de operacién, comunicaciény je-
rarquia que se manejan alinterior de laempresa.

La forma en que se presenta la estructura per-
mite identificar tres procesos:

Autoridad: la estructura organizacional
permite identificar el nivel de autoridad en
forma hori- zontal; cada uno de los niveles
vistos horizontal- mente maneja el mismo nivel
de autoridad, y se establecen los cargos de un
mismo nivel jeradr- quico (Sanabria, 2010),
como puede apreciarse en la Figura 13.
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Figura 13. Autoridad. (Sanabria, 2010).

Funcionalidad: hace referencia a la lectura
verti- cal que se realiza de un organigrama: en la
parte superior se maneja la planeacion
estratégica vy la toma de decisiones generales
para la empre- sa, y en la parte inferior se
maneja la planeacién tactica o se definen
acciones concretas sobre la operacion (Sanabria,
2010). La representacion de esta lectura se ve en
la Figura 14.

Gerencia
general

/)
e/
Area 1.2 ! Area2.1 \

Figura 14. Funcionalidad. (Sanabria, 2010).

Comunicacion: hace referencia a las lineas
gue aparecen sobre cada unos los cajones del
organigrama. Ademas de presentar el nivel de
dependencia inmediata, también refleja los
procesos de comunicacidn que se manejan. Es
decir, en caso de algun conflicto entre los fun-
cionarios del drea 1.2 y el drea 1.1, se realizaria
un proceso de comunicacion directo que per-
mita la solucidon inmediata del conflicto. Pero, si
el conflicto se da entre el drea 1.2 y el drea 2.1,
la comunicacién no se debe realizar entre las
areas, sino que el conflicto debe ser informado
por parte del funcionario del area 1.2 al jefe del
area 1 e igualmente lo hara el funcionario del
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Figura 15. Procesos de comunicacion en la empresa. (Sanabria, 2010).

area 2.1 al jefe del drea 2. La comunicaciéon se
debe dar entre los dos jefes y se informara los
resultados a los funcionarios. La Figura 15 re-
presenta este proceso de comunicacion.

Cada una de estas areas cumple una funciéon
concreta y debe responder a su jefe directo, se-
gun la escala jerarquica.

Perfil de los trabajadores

Al tener claridad sobre la estructura organiza-
cional, el empresario debe seleccionar a los me-
jores candidatos para asegurar un buen desarro-
llo de su empresa. Para ello, el empresario debe
establecer, previo a la contratacién, el mejor per-
fil de los funcionarios; esto favorece la busque-
da y contratacién de los mismos. El perfil de los
funcionarios se establece dando respuesta a los
siguientes aspectos:

*  Funciones de cada puesto.

+ Conocimientos minimos que se deben tener
para desempefiar cada puesto.

+ Nivel de formacién deltrabajador.
+  Experiencia solicitada para el cargo.

o Pruebas de seleccidn.
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Conceptos de definicion del

negocio

Es el primer componente de un plan de negocios.
Busca contextualizar al lector del proyecto sobre lo
que hacelaempresaylo que puede esperardel do-
cumento. Sirve también para que el emprendedor
tenga claridad sobre el trabajo que realizar3a.

Justificacién de la empresa

Describe los elementos que reflejan la im-
portancia y la pertinencia del proyecto que se
desea desarrollar y debe presentar en forma
muy concreta datos de tendencias del sector,
relacion del proyecto con el emprendedor y su
proyecto de vida, resultados econdmicos de
la actividad, datos de estudios realizados, me-
diante los cuales se puede soportar la necesi-
dad de desarrollar el proyecto, asi como laim-
portancia y las proyecciones del mismo. Otros
de los argumentos que se pueden presentar,
ademas de los expresados anteriormente, son
la relacion que tiene el proyecto con el plan de
desarrollo nacional y municipal, la relacion y
el complemento con el sector productivo del
que forma parte, el impacto positivo que espe-
ra generar en la regién y en la poblacién que
la habita. Por ultimo, la justificacion debe pre-
sentar un resumen de los resultados del anali-
sis de negocio.

Nombre de la empresa

Es la primera presentacion de la empresa en
la sociedad y la que perdurarad durante su exis-
tencia. Para definir el nombre de la empresa es
necesario tener en cuenta aspectos como los si-
guientes (Sanabria, 2010):

Claro: debe ser facil de recordar y de
pronunciar.

Corto: el objetivo del nombre es que éste se
gra- ve en la mente del consumidor, por lo cual
debe ser muy rapido y sencillo de leer, de tal
forma que el usuario lo recuerde facilmente.

Descriptivo: debe estar relacionado con la
acti- vidad de la empresa; en caso de que no sea
asi, el nombre debe complementarse con un
eslogan que oriente al consumidor hacia el
producto o servicio que realiza la empresa vy
hacia los bene- ficios que recibira.

Agradable: antes de determinar el nombre,
se debe establecer el impacto que éste puede
ge- nerar en el usuario, por lo cual no debe
estar relacionado con elementos que han
afectado o alterado el orden natural de Ia
sociedad, ni con aspectos que sean
culturalmente desagradables o grotescos.

Si las proyecciones de la empresa son de cre-
cimiento y cobertura internacional, no es con-
veniente incluir en el nombre datos locales, a
menos que se utilicen como estrategia de pro-
mocion de calidad o de tradicion.

El nombre debe ser revisado en la Camara de
Comercio de la regidon donde se piensa realizar
el montaje de la empresa, para establecer que
no haya sido registrado por otra persona, y asi el
empresario pueda hacer uso libre del mismo.

Objeto social

El objeto social de la empresa es la descripcidon
de las actividades que ésta lleva a cabo. A partir
del objeto social se clasifica al interior de la Cdma-
ra de Comercio, segun el Cddigo ClIU (Cddigo In-
dustrial Internacional Uniforme), por lo cual es de
vital importancia tener plena claridad del mismo.

Para describir la actividad econdmica a que se
dedica la empresa, se deben analizar los siguien-
tes factores (Sanabria, 2010):

Actividad o proceso: principal actividad que
realiza la empresa, bien sea un producto, un ser-
vicio o labores de comercializacién.

Producto o servicio: indica concretamente
qué productos son los que entrega la empresa.



Caracteristicas e insumos: una descripcion
gene- ral del producto o servicio que presta la
empresa. Uso o destino de los bienes o
servicios.

Ejemplo 1. Preparar y distribuir al detal comi-
das rapidas a los habitantes de la ciudad de
Bogotd D. C.

o Actividad o proceso: preparar y distribuir.

o Producto o servicio: comida.

o Caracteristicas e insumos: comida rapida.
* Uso o destino de los bienes o servicios: habi-
tantes de la ciudad de Bogota D. C.

Ejemplo 2. Prestar el servicio de consultoria en

areas de mercado y finanzas a las pequefias em-

presas de la ciudad de Cali.

o Actividad oproceso: prestaciéndeservicios.

*  Producto o servicio: consultoria.

o Caracteristicas e insumos: en areas de merca-
do y finanzas.

+ Uso o destino de los bienes o servicios: las
pequefias empresas de la ciudad de Cali.

Portafolio de servicios

El portafolio de servicios es la descripcidon de
los productos o servicios que presta la empresa.
Debe ser claro, concreto y facil de entender.

Hace referencia a la presentacién y descripcion
de todos los servicios que receta la empresa, las
lineas de negocio que maneja y que puede co-
mercializar con el cliente final. No es bueno tener
un portafolio tan amplio, a menos que se tenga
el personal suficiente para responder por éste.
De igual manera, no es bueno tener un porta-
folio con productos o servicios generales, dado
que esto puede presentar errores en el estudio y
en la estrategia, ya que al manejar una linea ge-
neral no se logran identificar los pormenores de
la segmentacidon de mercados.

Ubicacién de la empresa

Indica el sitio en donde se encuentra la empre-
sa, tanto los locales comerciales, como las plan-
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tas de produccion y las oficinas, si es necesario.
En este punto, se deben tener presentes aspec-
tos como:

¢ Acceso de losclientes.

o Cercania a los proveedores, en especial
cuando se manejan materiales perecederos,
contratistas, materias primas.

+ Posibilidad de vincular personal de la regién
como funcionarios.

o Aspectos legales y tributarios de la region.

*  Continuidady calidad de los servicios publicos.

¢ Aspectos de seguridad.

o Vias de transporte y accesibilidad.

* Condiciones del clima.

* Nivel socioeconémico de laregion.
o Caracteristicas de los posibles competidores
y de empresas productoras de sustitutos.

Muchas empresas trabajan en la actualidad
ubicaciones virtuales; sin embargo, es necesario
plantear la estrategia para el desarrollo de sus
negocios y la logistica de su operacion.

Analisis del sector

El empresario debe hacer una investigacion so-
bre las caracteristicas y los resultados del sector
econdmico al que pertenece su empresa, en los
ultimos afos.

Conceptos de mercados

Ahora que ya se ha trabajado la terminologia para
describir la naturaleza de la empresa, se continta
con una serie de conceptos y términos que se utili-
zan en el drea de mercados, que, como se mencio-
nd en la definicion de la empresa, es la que se de-
dica a manejar la parte comercial de la compaiiia.

Plan de mercadeo

El plan de mercadeo es un documento escri-
to que permite ver las actividades que debe
realizar la empresa para cumplir los objetivos
comerciales que se ha propuesto. Para suela-
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boracién, se debe hacer una serie de consultas
a través de una investigacion de mercado que
permite realizar un adecuado proceso de toma
de decisiones. El plan debe indicar las activi-
dades por realizar, las metas, los responsables
y los indicadores que confirman que se realiza
un buen trabajo o que se deben realizar ajus-
tes en la tarea.

Mercado

* Eselespacio en el cual interactian los com-
pradores y los vendedores de un producto

o servicio, se realiza la oferta comercial y se
establece la negociacion entre las partes. El
término mercado reune diferentes variables
de analisis, como (Sanabria, 2010):

o El espacio de negociacidén puede ser fisico
o virtual o puede mantener plataformas de
comunicacion como la telefonia. Ej. Plaza
de mercado, mercado de valores, mercado
libre, entre otros. La definicion de cudl es el
mecanismo correspondiente depende de las
caracteristicas del cliente.

* El tamafio total de la poblacién que puede
acceder al producto, que se conoce como
mercado potencial, y que permite caracte-
rizar a los clientes y conocer cudles son sus
gustos, habitos y preferencias para realizar
planes de mercadeo estratégicos.

o Las caracteristicas propias del producto o
servicio establecen los criterios que permi-
ten determinar el tipo de mercado que se
debe trabajar para definir la estrategia.

o Las tendencias del mercado, qué resultados
se han presentado histéricamente y qué pro-
yecciones se tienen para el futuro.

+ Estado de crecimiento en que se encuentra
el producto o servicio (etapa en el ciclo de
vida del producto).

Ciclo de vida del producto

Hace referencia al nivel de desarrollo en que se
encuentra el producto que se esta desarrollando.
La Figura 16 presenta una descripcion de las fa-
ses que se pueden dar.

Desarrollofimss dMadurez

Nacimiento|

Figura 16. Fases del ciclo de vida del producto.

Cada una de estas fases presenta una serie de
caracteristicas diferentes a saber:

Declive

Nacimiento: el producto estd en la fase de
arranque, por lo cual el nivel de ventas es bajo, pero
el nivel de publicidad debe ser alto para dar a
conocerlo.

Desarrollo: el producto estd en la fase de creci-
miento, ya tienen un reconocimiento en el mer-
cado, por lo cual la publicidad no debe ser para
presentar el producto, sino para recordarlo y ex-
plicar aspectos especificos de su uso.

Madurez: el producto estd en su fase mas
renta- ble, la publicidad entonces es para
recordarle al cliente que lo consuma; el nivel de
ventas es alto y constante.

Declive: es la fase terminal del producto, el em-
presario debe decidir si permite su muerte y lo
elimina del portafolio o si le realiza una variacién
y un relanzamiento.

Cliente

Es aquella persona natural o juridica que ad-
quiere el producto o servicio que la empresa ge-
nera.Elcliente puedetomardosroles: el de com-
prador intermediario -aquel que compra con el
fin de generar un nuevo proceso industrial a la
materia que adquiere o que realiza una nueva la-
bor de mercadeo y comercializacién del produc-
to comprado con otros posibles compradores- o



el de consumidor final, aquel que es el ultimo es-
labdn de la cadena de distribuciéon y que compra
el producto con fines de consumo.

Ej. Productos alimenticios para nifios, como Alpi-
nito (fabricado por Alpina), que estd disefiado para
que sea consumido por nifos, pero que es adquiri-
doporlos padresdefamilia, porlotanto, suestrate-
gia de venta debe combinar aspectos que agraden
al consumidor (los nifios), con mensajes de diver-
sién, colores agradables, que le generen identidad,
pero también debe incluir un mensaje que recuer-
de que es producto alimenticio para convencer a
los padres de adquirirlo. En este caso, el andlisis del
cliente es doble, dado que debe caracterizar tanto
a los nifios y como a los padres para establecer asi
la mejor estrategia. De la misma forma, Alpina es
un cliente intermedio de insumos, materia primay
servicios publicos que le facilitan la produccién de
todas sus lineas de negocio.

Nicho de mercado

Es un grupo de clientes potenciales que poseen
caracteristicas similares en cuanto a sus prefe-
rencias y orientacidn al momento de realizar la
compra.

Para identificarlo se establecen, entre otros, ele-
mentos como:

* Localizaciéon geografica.

+ Edad.

o Raza.

+  Género.

+  Tamafio del cliente (en caso de ser persona
juridica).

* Bases que maneja para tomar sus decisiones.
* Ndcleo familiar que maneja.

*  Grupos de referencia.

¢ Promedio deingresos.

Ej. Area de analisis para el desarrollo de la estra-
tegia de mejoramiento de competitividad de los
empresarios del sector maderero de la localidad
de Engativa (véase Figura 17).
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Eje de concentracion de la empresa maderera,
principal zona de accion de la investigacion

Figura 17. Zona de caracterizacion empresarial del estudio
de competitividad en Engativa (Sanabria, 2009).

Segmento demercado

Un empresario no debe trabajar en la totalidad
del mercado, a menos que tenga la capacidad de
produccién suficiente y la fortaleza para sopor-
tarlareacciondelacompetencia. Normalmente,
el empresario selecciona una regién o un grupo
de clientes al cual presentara su oferta comer-
cial. Este grupo seleccionado recibe el nombre
de segmento de mercado y es sobre el cual se
plantea la propuesta comercial y los objetivos de
posicionamiento de marca y de empresa.

Para definir el segmento de mercado, es nece-
sario dar respuesta a los siguientes aspectos:

o (Cudntosclientesson?Quiéncomprayquién
consume el producto.

o (Ddnde estan estos clientes? Describe el sitio
en donde vive, estudia, labora o permanece
el posible cliente de la empresa.
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o ¢Quiénes son los clientes?

o ¢Cual es el comportamiento de los clientes?
Es un breve resumen de las costumbres de
los clientes, qué elementos lo motivan a que
compre, cudles son sus preferencias.

Consumo aparente

Hace referencia a la totalidad de productos o
servicios que pueden consumir todos los clien-
tes que habitan en el segmento de mercado que
se selecciond, durante un periodo determinado
(Sanabria, 2010).

El consumo aparente surge de multiplicar el
consumo promedio que pueden tener las per-
sonas del sector por el total de la poblaciéon que
cumple con las caracteristicas del consumidor
del producto.

Total poblaciéon que consume por el consumo
promedio por persona = Consumo aparente

X * Q = Consumo aparente

Donde:

X= Poblacion

Q= Cantidad

C= Consumo aparente

Ejemplo: la Corporacidn Universitaria Minuto
de Dios maneja un total de 9.000 estudiantes, de
los cuales el 40% consume hamburguesas. Se
reali- z6 un estudio que determind que en
promedio los estudiantes que consumen
hamburguesas lo hacen dos veces a la semana.

Segun estos datos, lo primero que se hace es de-
terminareltamafiodela poblacién que realmen-
teconsume el producto que yo estoyvendiendo:

9.000 estudiantes X 40% de las personas que
consumen = 3.600 estudiantes consumen ham-
burguesas.

Con esta cifra puedo determinar el consumo
aparente alasemanade hamburguesas median-
te la aplicacion de la férmula:

X * Q = Consumo aparente
X =3.600
Q=2

3.600 X 2 = 7.200 es el consumo aparente de
hamburguesasporloestudiantesde UNIMINUTO.

Nota: cabe aclarar que esta cifra no es la venta
total que hace la empresa, dado que posterior-
mente se debe evaluar la participaciéon de la
competencia; esta es la cantidad que venderan
entre todos.

Demanda potencial

Es el consumo maximo de productos o servicios
que pueden realizar los clientes a una empresa,
durante un periodo determinado, teniendo en
cuenta el impacto que la competencia puede te-
ner sobre el segmento de mercado seleccionado.
Esta cifra se determina segun las proyecciones
de crecimiento que manejard la empresa (Sana-
bria, 2010).

(Total poblacion que consume X Consumo pro-
medio por persona = Consumo aparente) * % del
mercado que abarcard laempresa

Ejemplo: en el ejemplo anterior, se indicé que
se pueden vender 7.200 hamburguesas, pero si
en los objetivos de la empresa se establece que
se espera cubrir el 10% del total de mercado, la
féormula seria:

CxM=DP

C = Consumo aparente

M = Meta de cobertura % del mercado que

abarcara la empresa

7.200 X 10% = 720 hamburguesas como objeti-
vo de venta semanal en el corto plazo es la meta
para laempresa.



Competencia

En este punto se hace referencia a las empre-
sas que trabajan o pueden trabajar en el sector
en donde labora la empresa y maneja produc-
tos similares o sustitutos. Es importante tener
identificadas estas empresas para aprender de
sus acciones y para evitar que el efecto de sus
estrategias sea negativo para la empresa; ade-
mads, cuando surge una nueva organizacién nor-
malmente lo que hace es quitarles los clientes a
otras empresas; para ello se debe conocer cudl
es el comportamiento y los servicios que presta
para poder contrarrestarlos. Los elementos de
analisis se presentan en la Tabla6.

Promocién

La promocion del producto o del servicio hace
referencia a las estrategias comerciales que uti-
liza el empresario para darlos a conocer y facili-
tarles el acceso alos clientes, desde el momento
en que se tienen terminados dichos productos o
servicios hasta elmomento en que serealizan las
estrategias de seguimiento y de evaluacién del
nivel de satisfaccidén de la empresa. Se analizan
elementos como:

Marca: es el nombre comercial del producto y
de la empresa.

Etiqueta: es la marquilla en la que se hace la
des- cripcidon especifica del producto, de los
cuidados que se deben tener con él y de la
marca para bus- car asi su posicionamiento.

Empaque: es la envoltura que se le pone al pro-
ducto terminado. Se realiza con dos intenciones:
la primera, proteger el producto para que con-
serve sus caracteristicas fisicas y quimicas, ase-

Conceptos e implicaciones de la empresa

gurando asi la calidad del mismo, y la segunda,
realizar un proceso de publicidad, pues la envol-
tura es la primera carta de presentacién del pro-
ducto y es el primer elemento de referencia que
tiene el cliente para adquirirlo.

Publicidad

Hace referencia a toda la estrategia de comu-
nicacién que maneja la empresa para decirle al
cliente que el producto existe. Se pueden uti-
lizar diversas herramientas para la publicidad,
como:

+ Periddicos
* Volantes

+ Radio

o Televisién
* |nternet

o Vozavoz

+ Catdlogos

Los procesos de comunicacion para la publici-
dad, segiin Miranda (2004), siguen una ruta 16-
gica que es:

o Definir el objetivo que se va a comunicar.

* Elegir el destinatario, publico objetivo, clien-
te potencial.

o Escoger el medio ocanal.
o Definir el mensaje.
o Recoger informacién sobre resultados.

o Evaluar resultados y actuar en consecuencia.

Tabla 6. Relacion de resultados de la competencia

Nombre de la competencia % de mercado que maneja

Criterios de calidad que maneja Estrategias

Fuente: Sanabria, 2010.
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Precio

Es el valor que el cliente esta dispuesto a pagar
por adquirir el producto o servicio que ofrece
como empresa (Sanabria, 2011). Se utiliza para
establecer las condiciones del intercambio co-
mercial y refleja los resultados de la negociacion
deinteresesentrelas partes. Cuantomasdeseoo
necesidad haya de poseer el bien que el empre-
sario ofrece, mayor sera el precio; de igual ma-
nera, cuanto mayor sea la oferta por parte de la
competencia menor serd elprecio.

Vale aclarar que el cliente determina el precio
que estd dispuesto a pagar a partir del nivel de
satisfaccion que le brinda el producto. Para tra-
bajar el andlisis de la satisfaccidon se toma como
referencialapirdmidede Maslow, queesunateo-
ria propuesta por Abraham Maslowy que analiza
las motivaciones de los seres humanos y el nivel
de sacrificio en cuanto al precio de adquisicién
que puede manejar (véase Figura 18).

Precio alto - Ventas bajas

Necesidades de
autorrealizacion

Necesidades de
reconocimiento

Ne:
de

Necesidades
deseguridad

Necesidades
fisioldgicas

Precio bajo - Ventas altas

Figura 18. Escala de Maslow — Relacién con precio y volumen de ventas.

Para definir el precio también se utiliza una
férmula que evalla los costos de produccion, la
cualse presentaacontinuacién(Sanabria, 2010):

J Costo Namero N
Kvariable # de unidadesO

£+ O3t 8#0 tilidad
i utilida
K J Gastos 8 /A

./+ admin istrativos it

> Gastos 5’

'|f+ comerciales

=)

Canal de comercializacién

El canal hace referencia a la ruta mediante la
cual se lleva el producto desde la empresa hasta
el cliente. Existen varios niveles de canal de co-
mercializacién que se determinan segun las ca-
racteristicas del producto:

Productor Xliente

Productor »Mayorista » Cliente
Productor Mayorista Minorista Cliente
Productor Minorista —— > Cliente

Cada uno de los actores que aparece en el proce-
so implica un incremento en el costo del mismo,
porlo cual es vital tener claridad sobre los sistemas
gue se van a elegir. Algunos de los elementos que
ayudanatomarla decisién son (Miranda, 2004):

Estructura del sector: identificar los habitos
del sector, segun los criterios presentados en la
defi- nicién del segmento de mercado.

La rapidez con que se constituye: se
determi- na segun los planes de crecimiento que
tenga la empresa y la velocidad de respuesta que
presen- ten los canales analizados.

Ambito de influencia: se determina segun los
intereses de cobertura que tiene la empresa, si
se desea una cobertura amplia, el canal debe dar
respuesta a estosintereses.

Las condiciones comerciales: en especial
hace referencia al tema de financiacidn,
dependiendo del musculo financiero que tiene la
empresa.

Fiabilidad: segin la reputacién del canal en
tér- minos de costos y de cumplimiento.

Poder de negociacion: qué tan fuerte soy para
ne- gociar y qué respaldo me brinda el canal para

po-

der hacer frente a la respuesta de la competencia.

Precio = . ;
ecio Numero de unidades



Conceptos e implicaciones de la empresa

tanto en el corto como
en el largo plazo.
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Funciones del canal

En el canal de comercializacion se debe desa-
rrollar una serie de funciones basicas para apo-
yar el desarrollo apropiado de esta labor. Algu-
nasdeestasfuncionesson(Miranda,2004, p.86):

Financiacion: realiza el pago de los productos
al fabricante sin tener que esperar a que el
cliente final realice la compra de los mismos, lo
que per- mite que el fabricante tenga un flujo de
caja que le permita continuar con su
produccion.

Acomodacion de los lotes de produccion a
los de las ventas: el intermediario o canal
compra por volumen y vende al cliente final en
versiones mas pequefias.

Gestion, analisis y coordinacion de la
deman- da de los productos y orientar al
productor so- bre la cantidad de producto que se
necesita para cada periodo.

Almacenamiento: puede disminuir los
costos de almacenamiento del fabricante,
dado que la produccidn se almacenara en las
bodegas del ca- nal, preparadas para cumplir
con las condiciones de diversidad de productos.

Transporte: orienta y establece las cantidades,
la forma de agrupar y los tiempos de entrega de
la mercancia.

Instalacion: en muchos casos el canal asume la
responsabilidad de instalar los productos, esto
cuando las caracteristicas del mismo lo requieren.

Mantenimiento: hace referencia a los
productos en los que sus caracteristicas implican
un servi- cio posterior a la venta. Puede ser
responsabili- dad del empresario o del canal,
hace parte de la negociacién que se maneja con
el intermediario.

Venta y gestion comercial: realiza todo el
pro- ceso comercial, desde la oferta hasta el

manejo de cartera.
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exigencias del consumidor o cliente.

Estudio de mercado

Una empresa, cuando define sus
estrategias de mercadeo, debe contar
con elementos basicos de informacidn
gue permitan que las decisiones sean las
pertinentes. Para obtener esta informa-
cién, la empresa realiza un estudio de
mercados en el que evalia elementos del
contexto en don- de realizarda su
operacionydel cliente que espera compre
su producto. El estudio de mercados tie-
ne varios objetivos:

¢ Confirmar si el producto o servicio
que se quiere presentar tienen
buenos niveles de aceptacién por
parte delos posibles clientes.

* Plantear los objetivos de venta a
corto, me- diano y largo plazo.

o Establecer el precio maximo.

o Analizar la competencia.

* Plantear las estrategias.

Para cumplir estos objetivos es necesario
con- seguir informacién como:

¢+ Preferencias de los consumidores.

* Tendencias de las empresas del sector.

* Canales de comercializacidn que se utilizan.

o Aspectos de seguridad y logistica para
la dis- tribucion.

¢ Numero de posiblescompradores.

* Nuevas técnicas de desarrollo y
mercadeo para los productos
trabajados.

* Resultados de venta de productos
similares y de lacompetencia en
periodos anteriores.

Herramientas para el analisis
de mercados

Al desarrollar un estudio de mercados
se debe responder a varios puntos
especificos. Para con- seguir la
informacién de cada punto se utilizan
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diversas herramientas que facilitan la tarea del
investigador.

Nota. Algunos estudios de mercado no utilizan
la totalidad de las herramientas para desarrollar
este analisis, dado que la naturaleza del negocio
no permite la aplicacién efectiva de las mismas.

Los puntos para responder en el estudio de
mercados son:

Objetivo del estudio: obtener informacién
gue ayude a encontrar soluciones a problemas o
para identificar nuevas oportunidades.

Disenar el estudio de investigacion: es una
pre- sentacion de los procesos y de las herramientas
que se utilizardn en el estudio de mercados.

Analizar informacion secundaria: consulta
en fuentes secundarias: llevar a cabo una
investiga- cidn de la informacion existente sobre
el sector empresarial, utilizando para ello
trabajos realiza- dos por otras entidades. Algunas
de las entida- des que se pueden consultar son:
Alcaldia, DIAN, Camaras de Comercio,
observatorios regionales, bibliotecas,
publicaciones del Gobierno, asocia- ciones
comerciales, empresas de investigacion
comercial, agencias y medios de publicidad, aso-
ciaciones profesionales, entidades del Gobierno
y paginas de Internet.

Analizar informacion primaria: se realizan
con- sultas directamente sobre el terreno en el
cual se espera trabajar. Para conseguir la
informacion se utilizan herramientas como:

X Observacion

El mecanismo de analisis es la observacion que
realiza el investigador o empresario sobre el
terreno, observa situaciones como el compor-
tamiento de los clientes y el de todos los habi-
tantes (sus hdbitos, gustos, preferencias, razones
de compra, sus motivadores, su nucleo familiar
y demas elementos) que le permitan asimilar y
proyectar sus decisiones de compra frente al

producto o servicio que ofrece. El ejercicio de
observaciéon se da también en direccién a la
competenciay alos canales de comercializacién,
identificando cudles son las estrategias que utili-
zany el resultado que obtienen con ellas.

X Encuesta

Esta herramienta permite reunir informacion
relacionada con la opinién y percepcién de los
clientes en cuanto a sus intereses y preferencias.
Para realizarla es pertinente tener presentes las
siguientes sugerencias:

o Debe ser corta, de 10 a 12 preguntas.

o Las preguntas deben ser Utiles para la inves-
tigacidn, es bueno que el investigador defina
qué datos quiere conocer con respecto a los
gustos del cliente, a las preferencias del mer-
cado y a la informacién que permita plantear
estrategias, antes de redactar la encuesta.

+ Manejar preguntas cerradas, que presen-
ten las alternativas de respuesta para el
encuestado. Esto facilita la sistematizaciéon
de los resultados y el andlisis de la informa-
cién. Se debe tener precaucion al plantear
las respuestas, dado que se puede sesgar al
encuestado al dar pocas alternativas. Ej. iDe
qué color le gustaria la presentacion del la
nueva marca de automoviles?

Rojo

Azul

Verde

Amarillo

Café

Plateado

Otro éCudl?

No pedir datos de identificacién al comienzo,
puede hacerse al final para la creacién de una
base de datos, pues si esto se pregunta desde el
comienzo es posible que el encuestado no res-
ponda con datosreales.

Innovacion para la generacion
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Debe darsele un hilo conductor a la encuesta
para que el encuestado no se aburra.

Sedeberealizar una pregunta de seleccién para
identificar que el encuestado le pueda dar res-
puestas utiles para la investigacion. Ej. La prime-
ra pregunta de una encuesta sobre sistemas de
educacién universitaria es:

¢Es usted estudiante universitario?
Si No

¢En qué semestre se encuentra estudiando?

La encuesta debe tener una presentacion que
explique laintencién de la misma y dé a conocer
al encuestadory a la firma que representa.

Para asegurar buenos resultados de la encues-
ta debe realizarse una prueba piloto de la mis-
ma; pueden ser de 5 a 10 encuestas, tabularlas e
identificar los errores cometidos, las oportunida-
des de incluir nuevas preguntas o variables antes
no consideradas.

El nimero de encuestas que se realice depen-
de del tamafio de la poblacidn, el cual se calcula
utilizando féormulas matematicas para determi-
nacién de muestras.

Entrevistas

El investigador busca informacién con expertos
conocedores de los diferentes enfoques que se
le pueden dar al proyecto. Habla con competido-
res, clientes, publicistas, distribuidores, provee-
dores y representantes del Gobierno. La entrevis-
ta es una herramienta mucho mas compleja que
la encuesta, por lo cual el nimero de entrevistas
que se realizard es bajo. Busca responder pre-
guntas muy especificas sobre el tema trabajado,
sus preguntas son abiertas, lo que da la libertad
para multiples y variadas respuestas. Algunas su-
gerencias son:
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No exceder el tiempo de la entrevista; entre 45
minutos y 1 hora es un buen tiempo.

Preparar un guidn para la entrevista, que le dé
un hilo conductor a la conversacion.

A pesar del punto anterior, permitir que el en-
trevistado responda con naturalidad y en el or-
den que él desee.

Se deben utilizar métodos o herramientas que
permitan recordar los temas tratados en la en-
trevista. Pueden ser videos, grabadoras u otros
equipos, pero se debe recordar que no todas las
personas responden con naturalidad cuando se
tienen estos equipos, por lo cual es bueno rea-
lizar la entrevista entre dos personas, uno de los
cuales maneja la conversacion y el otro toma no-
tas de la misma.

Grupo focal

Esta herramienta coordina una reunién con
personas de diferentes caracteristicas que pue-
den opinar sobre el producto o sobre la estra-
tegia, y establece un tema central que permite
que los asistentes discutan sobre el mismo y se
capturen asi ideas para ser incluidas en el plan
de mercadeo.

Plan de introduccién al mercado

Cuando el empresario ha definido claramente
los productos o servicios que manejard, y con la
informacién que ha obtenido en el estudio de
mercados, se debe definir el plan de introduc-
cién al mercado, el cual incluye:

Objetivos de venta: se plantean a corto,
media- no y largo plazo.

Regiones en las que trabajara: el empresario
debe definir el segmento de mercado en el que
trabajara y las fechas en las que programa reali-
zar la labor de mercadeo en dichas zonas.
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Estrategias de mercado: una estrategia de
mercados es una descripciéon organizada de las
actividades que debe realizar la empresa para
ingresar a la regidn y desarrollar la operacion co-
mercial de la empresa. Estas actividades deben
presentar el responsable, el tiempo y los resulta-
dos que espera de cada una de ellas.

Sistema y plan de ventas
(Sanabria, 2010)

Establece claramente las metas de venta del
area de mercados en cuanto al nimero de uni-
dades. Para ello se establece una plantilla como
la que seindica en la Tabla7.

Conceptos de produccion y

operaciones

En esta parte del texto se presentan los con-
ceptos relacionados con el area de produccidn,
tanto de las actividades de alistamiento y prepa-
raciéon como del proceso de produccién en siy
de las actividades de control. Los pagos que se
hacen en esta area se consideran costos.

Costos directos

Son los que estan relacionados directamente
con el proceso de produccién de la empresa.

Materia prima: son los materiales que debe
adquirir la empresa y que son indispensables
para hacer el producto. La materia prima se pre-

senta dando una descripcidon de las caracteris-
ticas principales para evitar confusiones al mo-
mento de la adquisicidn tal y como se expresa
en la Tabla 8.

Ej. En el caso de la elaboracidon de unahamburgue-
sa, senecesitacarne, pan, lechuga, tomatey queso.

Mano de obra directa: son los funcionarios
que contrata la empresa para elaborar el
producto o para realizar las actividades del
servicio que se ofrece.

Costos indirectos de fabricacién

Son las salidas de capital que maneja la empre-
sa y que a pesar de que no estan relacionados
directamente con el proceso de produccion,
permiten que el proceso se realice en forma
apropiada.

Mano de obra indirecta: son los
funcionarios de la empresa que se contratan
para apoyar el proceso de produccién, pero
gue no son los que realizan directamente las
actividades. Ejemplo, los coordinadores de
produccién, las personas de servicios generales
que apoyan la limpieza de la planta de
produccién y el alistamiento de los equipos,
entre otros.

Insumos: son los materiales que debe adquirir
el empresario, diferentes a la materia prima, pero
que ayudan a que el proceso de produccion se
realice correctamente; tal es el caso delaceite

Tabla 7. Plantilla de control de mercados

Producto Sector

Canal Nimero de unidades

Fuente: Sanabria, 2010.

Tabla 8. Tabla de materiales

Descripcion Caracteristicas Cantidad

Proveedor Costo unitario Costo total

Fuente: Sanabria, 2010.



para las maquinas, el combustible para los vehi-
culos, la energia para las maquinas, entre otros.

Proveedores

Elempresario debe realizar un analisis de todas
las posibles empresas que pueden vender los
materiales que necesita para sus diferentes pro-
cesos. Algunos de los elementos que se deben
evaluar para seleccionar la mejor oferta son la
calidad de los productos, el cumplimiento en las
entregas, la forma de pago que manejan, la ubi-
cacién de las bodegas, la experiencia en el ne-
gocioy el tipo de clientes a los que se les vende.

Planta de produccién

Es el espacio en el que se realizan los procesos.
Se describe a través de un plano endonde se ven
las diferentes dimensiones de las areas de traba-
jo de la empresa, la ubicacién de las maquinas y
el flujo de produccién que se debe dar al interior
del espacio. De igual forma, el empresario debe
dar una descripcidn de las caracteristicas de se-
guridad y mantenimiento de la planta, asi como
las dimensiones del espacio.

Inventario

Esunacantidad determinada de materiales que
el empresario debe guardar para asegurar la dis-
ponibilidad de los mismos en todo momento. Se
conserva con la intencion de velar por la buena
imagen de la empresa ante los clientes. Puede
serde productos terminados, de materia primay
de productos en proceso de produccién.

Para determinar la cantidad por conservar se
debetenerpresenteeltiempoquedemoralaem-
presa en preparar una orden de compra, el tiem-
po que se demora en hacer el pedido, el tiempo
que tarda el proveedor en llevar los productos a
la empresa y el tiempo que tarda el proceso de
produccidn, y debe conservar productos para
uno o dos dias en caso de cualquier eventuali-
dad o falla del proveedor. Una vez se tiene defi-
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nida la totalidad de los dias que dura el proceso,
ésta se multiplica por la cantidad de materiales y
por el promedio de venta de productos termina-
dos requeridos por dia, con el fin de establecer el
minimo de inventario que necesita la empresa A
este total se le llama stock de inventario.

Inversién

Son todas las compras de equipos, maquinaria,
materiales y pagos que realiza el empresario an-
tes deiniciar operaciones. Es conveniente incluir
el valor de arriendos y pago de ndminas de dos
o tres meses de operacidon dado que el nivel de
ventas al iniciar un negocio no es el 6ptimo.

Magquinaria

Son todas las maquinas que debe comprar
el empresario para realizar su proceso de ser-
vicio. Se deben describir tanto sus caracteris-
ticas técnicas como su capacidad maxima de
produccién.

Tecnologia

Son los programas informaticos, los computa-
dores y equipos de alta tecnologia, las paginas
web, las licencias y demas pagos que debe rea-
lizar la empresa para ayudar a que sus procesos
sean mas agiles, tanto los de produccién como
los comerciales yadministrativos.

Plan de produccién

Para iniciar el proceso de produccidn, es nece-
sario realizar un plan que permita saber la canti-
dad exacta de unidades por realizar y el tiempo
en el cual la necesita. Con esta cantidad se deter-
minan los procesos, los equipos, el personaly la
maquinaria requeridos.

La cantidad definida debe coincidir con los
objetivos de venta establecidos en el plan de
mercadeo.




Innovacion para la generacion
E de la idea de negocio

Proceso de produccién

Es una descripcién paso a paso de las activida-
des que debe realizar el empresario para hacer
el producto o prestar el servicio, que es el objeto
de su negocio.

Este proceso debe ser continuo, facil de enten-
der, debe estar visible para los funcionarios, indica
las cantidades y los requerimientos de materiales
para cada paso, y determina los responsables de
cada tareay los tiempos que tarda cada paso.

El proceso se puede presentar en como se indi-
ca en laTabla9.

Diagrama de flujo

Es la representacion grafica del proceso de pro-
duccién de la empresa. En produccidn se utilizan
unas representaciones graficas para cada paso,
estas representaciones son:

Operacion:
* Inspeccién y control:
o Transporte:

Retraso y tiempos muertos:

aolloo

* Almacenamiento y bodegaje:

Ej. Un ejemplo de diagrama de flujo de un pro-
yecto empresarial denominado Mistic se presen-
ta en la Figura 19.

Tabla 9. Plantilla de proceso de produccion

Actividad Recursos Materiales

Capacidadinstalada

Es la maxima capacidad de produccién que
tiene la empresa, asumiendo que se trabajan las
maquinas todo el tiempo y al 100% de su capa-
cidad. La capacidad instalada depende de la ma-
quina mds demorada y de la mdquina que me-
nos produce. Cuando se trabaja en prestacién de
servicios o con actividades manuales, dicha ca-
pacidad depende de la velocidad del trabajador.

INICIO

0.2
Organizar
zapatos

por lotes
4 min

e\

l

AE.Z
Area de
empaque
de zapato

~ TRANS
Area de almacenaje

2 min

Figura 19. Flujo de proceso de empaque en una fabrica
de calzado. (Velazco, Cristancho y Caicedo, 2009).

Tiempo Responsable

Fuente: Sanabria, 2010.



Desarrollo

Este capitulo presenta algunos ¢ nceptos
y elementos que son utilizados por los
gobiernos locales, por ejemplo, alcaldias
locales, Planeacion Distrital, entre otros,
para tomar las decisiones de intervencion
y estructurar los planes de desarrollo. Esto
le servira al emprendedor para identificar
la relacién que tiene su proyecto con la
region en donde habita, lo que le puede
facilitar la consecucién de apoyo para con-
vertir el proyecto en realidad y el aprove-
chamiento de los planes, en caso de que
haya concordancia.También permitird que
el emprendedor pueda plantear proyectos
que se relacionen con los sectores que la
region desea potenciar y asi aumentar la
probabilidad de que tenga éxito.

Definicion de desarrollo

esarrollo es el avance que se presenta en

las condiciones de vida de una region.

Evalua aspectos sociales, econdmicos,

tecnoldgicos, culturales y educativos, los cuales

se miden para establecer el nivel de bienestar
gue tienen los habitantes de una region.

Indicadores sociales de calidad

de vida y desarrollo

Los niveles de calidad de vida de los habitantes
de unaregion se determinan a partir de algunas
variables que describen sus condiciones de vida,
como los descritos en la Tabla 10.

El objetivo de esta descripcion es tener la infor-

macidn necesaria para realizar procesos de pla-
neacidn que sea util para el territorio.

~
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Una rapida revision de los conceptos basicos
que se utilizan para referirse a la planeacién del
territorio permite comprender masfacilmenteel
fin de estos procesos y las acciones que se pue-
den realizar.

Sociedad y planeacion local

Los conceptos que se trabajaran van dirigidos
a ayudar al emprendedor a comprender cdmo
funcionan los organismos de control de la region
en donde vive.

Definicién de sociedad

La sociedad se entiende como el grupo de per-
sonas que comparten una regién, una cultura,
unas costumbres, unas normas, unos acuerdosy
demads elementos que permiten su convivencia
como grupo y facilita el trabajo en conjunto por
su crecimiento.
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Indicador

Tabla 10. Indicadores utilizados para el proceso de planeacion territorial

Definicion

Extension del territorio

En kilémetros cuadrados.

Caracteristicas del territorio

Qué porcentaje es cuidad (urbano) y qué porcentaje es campo (rural).

Area libre (ha)

Cuantas hectareas no son utilizadas por los habitantes.

Area ocupada (ha)

Cuantas hectareas son habitadas por la poblacion.

Poblacion total

Cantidad de habitantes.

Producto Interno Bruto

La suma de lo producido en el pais durante un afo. Se puede evaluar también por ciudad, departamento o
municipio. En este indicador no se tienen en cuenta los bienes y servicios que son fruto del trabajo informal
(trabajo doméstico, intercambios de servicios, entre conocidos, etc.).

Riquezas minerales

Principales riquezas que se presentan en el suelo del territorio, tales como oro, metal, entre otros.

Suelos

Caracteristicas del suelo y posibilidades de uso.

Nivel educativo

El grado de escolaridad promedio (basica, secundaria, universitaria, posgrado) de un grupo de poblacién
determinado por edad, género, situacién socioeconémica, grado de vulnerabilidad, que permitan determinar
su comportamiento o desarrollo futuro.

Nivel de industrializacion

Tipo de industria presente en un territorio determinado, cual es el sector econdémico o empresarial; determinar
los bienes o servicios, cantidad, tipo, si existe diversificacion de productos, si existe rentabilidad y cual de
ellos genera mayores utilidades.

Nivel de exportaciones

Cantidad de exportaciones que se realizan en un periodo determinado, en general, y principales productos
que se exportan.

Viviendas NUmero de viviendas por kilémetro o por hectarea.

Hogares Numero de hogares que existen en el territorio.
Personas/hogar NUmero de personas en promedio que ocupan el hogar.
Hogares/viviendas NUmero de hogares en promedio que ocupan las viviendas.
Personas/vivienda NUmero de personas que ocupan cada vivienda en promedio.

Densidad (pers. /hc.)

Cuantas personas habitan por hectarea.

Crecimiento de la
poblacion

Tasa de crecimiento que ha tenido la poblacion con respecto a afios anteriores. Por ejemplo, tres personas
por cada 100 habitantes.

Distribucion por edades

Cuantas personas hay en el territorio segun rangos de edad: de 1 a 5 afios, de 5 a 12 afios, de 13 a 16, de 17
a 20, de 21 a 25y asi sucesivamente, segun la consulta que se desea realizar.

Tasa Bruta de Mortalidad

Por cada 1.000 habitantes, cuéntas personas mueren durante un afio.

Tasa de Mortalidad Infantil

De cada 1.000 nifios, cuantos mueren durante un afio.

Tasa de Fecundidad Global

Por cada 1.000 habitantes, cuéntas personas nacen durante un afo.

Nivel de ingresos por
persona

En promedio, cuanto es el ingreso mensual de una persona que habita el territorio.

indice de salud

Numero de hospitales y centros de salud que existen en el territorio y cuantos habitantes debe atender cada
uno. Este dato se obtiene dividiendo el total de instituciones de salud entre el nimero de habitantes.

Nivel de desempleo

Numero de personas por cada 100 habitantes que no estan trabajando.

Tipo de vivienda en la que
viven

Caracteristicas de las viviendas de los habitantes de la region.

Materiales con que esta
construida la casa

Por cada 100 casas, cuantas estan construidas en cemento, en madera y en otros materiales.

Acceso a servicios publicos
domiciliarios

Numero de personas por 100 que pueden acceder a los servicios publicos domiciliarios.

Programas de apoyo al
desarrollo

Empresarial, cultural, educativo, etc. Qué programas existen en el plan de desarrollo del municipio que
busquen el desarrollo y el mejoramiento de las condiciones de la region.

Fuente: Sanabria, 2010.




Planeacién

Segun el Departamento Nacional de Planea-
cion, es el proceso sistémico, continuo, perma-
nente, flexible, mediante el cual se ordenan las
etapas de una estrategia para alcanzar determi-
nado objetivo.

Los procesos de planeacién del sector publico
presentan tres niveles de coordinacion:

o Planes
*  Programas
*  Proyectos de desarrollo

Plan de desarrollo local

Es un instrumento de la planeacién en el que
seestableceelmarcodeldesarrollodelterritorio
con una visién estratégica compartida y de futu-
ro, el cual es resultado de un proceso de concer-
tacionentrelosdiversosactoresdelaplaneacion
local. En él se definen las prioridades del desa-
rrollo para orientar la aplicacién racional de los
recursos de los fondos de Desarrollo Local, per-
mitiendo asi concebir objetivos y metas cohe-
rentesy alcanzables en un periodo determinado
(Villarreal, 1988).

El emprendedor debe consultar el plan de de-
sarrollo de la regién en la que desee establecer
su empresa. Esta actividad le permite establecer
la viabilidad cultural, social y econémica que
tiene su idea y la pertinencia de realizarla en la
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Desarrollo

region seleccionada. Si el plan de desarrollo pre-
senta un escenario negativo para el proyecto, el
emprendedor puede modificar su idea de nego-
cio o buscar otraregion enla que el proyecto sea
aceptado, peropuedeevaluarloantesderealizar
lainversiény evitar asi la pérdida de su capital.

Cuando se identifican los sectores estratégicos
del plan de desarrollo, se estructuran las ideas de
negocios para responder a esta estructura e inte-
grarse a los sectores identificados, vinculandose
con otros actores locales que pueden ayudarle a
potenciar su idea de negocio.

Programas de responsabilidad

social e impacto social

Las empresas y otras entidades que trabajan
en una regidon determinada tienen la responsa-
bilidad de velar por el mantenimiento y el creci-
mientogeneraldelaregion,tantoenlosaspectos
econdmicos como en los aspectos ambientales,
sociales, educativos, culturales, de salud, de in-
greso y otras variables que permiten apoyar el
desarrollo y bienestar general. Estos programas
consisten en actividades de responsabilidad so-
cial dirigidas a brindar beneficios a personas vin-
culadas o no alaempresa, pero también incluye
el tema de responder por las consecuencias que
generan las actividades y las decisiones que alli
setoman, velando porque durante el proceso de
planeacioén los efectos en el entorno en cuanto a
contaminacion, invasioén, salubridad y otros que
sean negativos paralasociedad no existan o ten-
gan niveles muy bajos.




CAPITULO

Creatividad e ideas de negocio

En el presente capitulo se d arrolla
el tema de creatividad, con lo cual se
busca que el emprendedor comien-
ce a explorar alternativas de ideas
de negocio viables, pertinentes, que
se adapten a su forma de ser y que
puedan realizarse.

Ideas de negocio

s ladescripcién de una oportunidad que se

Generacion de ideas.

'Generacion de ideas de negocio.
'Evaluacion de ideas de negocio.
'‘Conformacién del concepto de negocio.
'Evaluacién del concepto de negocio.
'Estructuracion del plan de negocio.
'Evaluacion del plan de negocios.
‘Consecucion de recursos.

‘Arranque.

Supervivencia

Crecimiento y desarrollo.

presenta en el entorno con una estructura
l6gica que permita ser facilmente com-
prendida y que brinde rentabilidad para la per-
sona que se interese en desarrollarla. Parte del
hecho de la existencia de una idea, entendiendo
ésta como el mensaje que llega ala cabezaenun
momento determinado, bien sea por respuesta
a una necesidad que se presenta en el camino o

porrelaciénconsciente onodediversoselemen- Estilos de pensamiento

tosenunanuevaformade combinacién que per- divergente y convergente
mitenidentificar nuevas posibilidades de actuar.

El proceso de la generacién de la idea no es facil.

La tarea de un emprendedor es tomar esa ideay Depende de muchas variables, entre ellas el tipo
llevarla a una realidad, para lo cual Varela (2006) de pensamiento que tiene el emprendedor. Algu-
presentd una ruta logica de transformacion de la nas personas son muy clasicas, costumbristas, muy
idea en empresa. Esta ruta no es la Unica forma confiables; otras, por el contrario, son irreverentes,
en que se puede dar, pero es la mas comun. diferentes e incluso un poco locas. Este comporta-

Innovacion para la generacion
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miento depende precisamente del estilo de pensa-
miento, lo cual se presenta en la Tabla 11.

Tabla 11. Estilos de pensamiento

Pensamiento divergente: Pensamiento convergente: lado
lado izquierdo del cerebro derecho del cerebro
Holistico Analitico
Analdgico Légico
Integrador Basado en hechos
Sintetizador Cuantitativo
Imaginativo Técnico
Dimensional Lineal
Intuitivo Secuencial
Interpersonal Convergente
Emocional Discernidor
Intemporal Temporal
Libre Guiado

Este tipo de pensamiento lleva al
Este tipo de pensamiento | ser humano a obedecer las normas,
permite al ser humano a entender que todo esta en un
Ser curioso, a que anhele | proceso concreto y que todo tiene
hacer las cosas en forma | que realizarse segun lo previsto.

diferente, en forma Sus cambios siempre se realizan
inusual. para mejorar los procesos que
conoce.

Fuente: Adaptado de FC-JCE, 2008.

En los procesos de emprendimiento no se puede
definir cual es mejor, dado que quien se focaliza
en el lado izquierdo tiende a ser muy creativoy a
brindar muy buenas ideas, pero que dificilmente
se convierten en realidad, porque no puede lograr
que estas ideas dejen de ser suefios; por el contra-
rio, quien se focaliza en el lado derecho, tiende a
ser muy bueno desarrollando proyectos, pero es
muy dificil que logre brindar al menos unaidea de
negocio que sea diferente a los elementos que son
comunes para la comunidad de la region en donde
vive. Sin embargo, al momento de establecer una
empresa, esto no se puede hacer focalizandose en
alguno de los dos lados, es necesario que se inte-
gren personas que tengan la posibilidad de uso de
los dos estilos o que puedan armar equipos de tra-
bajo con actores de los dos estilos para lograr inno-
var en ideasy desarrollar proyectos.

Persona adaptadora y persona

innovadora

Estos dos estilos de pensamiento se ven refleja-
dosenloscomportamientosy enlascaracteristi-
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cas de los seres humanos. Por eso se encuentran
personas que son muy innovadoras y otras que
tienden a adaptarse a lo que tradicionalmente ya
existe.

Una breve descripcion de cada tipo de persona
es el siguiente (Sanabria, 2008):

La persona adaptadora se reconoce como
aquella que:

o Hace las cosas como se deben hacer o como
se han establecido lostérminos.

o Es disciplinado, recibe, acepta y cumple las
directrices establecidas.

o Aceptala definicién de un problema sin bus-
car nuevas alternativas para el desarrollo de
las mismas.

o Busca las herramientas o el significado pre-
viamente establecidos.

+ Espreciso en el desarrollo de sulabor.

*  Facilmente se puede predecir su comporta-
miento.

o Rechaza los cambios en un primer momen-
to, es temeroso de adoptar nuevas formas de
actuar.

¢ Busca permanentemente un reconocimien-
to y una aceptacion por parte del entorno.

La persona innovadora se reconoce como
aquella que:

*  Hacelas cosas de forma diferente e inesperada.

o Es visto como indisciplinado, no sabe recibir
ordenes, tiende a contradecirlas.

¢ Usualmente recibe el concepto de tener
“problemas de autoridad”.
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o Cambia la definicion del problema y plantea
diversas alternativas para su desarrollo e in-
cluso para sucomprension.

o Dudade los conceptos dados previamente y
solicita argumentacion para poder aceptar-
lostotalmente. Enalgunas oportunidades, ni
con una buena argumentacion lo acepta.

* Esunapersonavisionaria,ingeniosa, curiosa,
pero puede ser peligrosa dado su gusto por
los retos y su pasién por el riesgo.

Con todas estas caracteristicas aplicadas, han
surgido los principales empresarios de Colom-
bia, lo ideal es que el emprendedor reconozca
sus potencialidades y sus debilidades y apro-
veche las primeras de tal forma que se puedan
brindar buenas oportunidades de negocios.

Bloqueos y paradigmas del

emprendimiento

“Eso novale la pena” es una de las frases que el
emprendedor mas escucha, y la cual surge debi-
doalostemoresnaturalesquelossereshumanos
desarrollan al interior de las culturas. Sin embar-
g0, quienes logran enfrentar estos temoresy de-
sarrollar sus ideas son los grandes empresarios,
exitosos y prosperos que hoy vemos en diferen-
tes escenarios de la sociedad. Para comprender
mejor estos aspectos, a continuacion se definela
palabra paradigma y se enuncian algunos de los
principales bloqueos.

Paradigma

Un paradigma es una restriccién que se genera
en la mente del ser humano y que sirve de excu-
sa cada vez que se piensa en tomar riesgos y en
desarrollar cosas diferentes. Es una creencia po-
pularizada que limita la capacidad de vision de la
mayoria de las personas.

Un ejemplo claro de paradigma es el modelo
tradicional de formacidn, en el que se conside-

ra que la Unica forma de aprender es teniendo
a una persona docente al frente de un salén de
clases e indicandole al estudiante qué es lo que
debe aprender. Una propuesta diferente es la
modalidad a distancia y virtual, en donde el es-
tudiante es quien determina sus tiempos, su rit-
mo y debe asumir la responsabilidad de apren-
der por su cuenta con unas herramientas dadas.
Este segundo modelo surgio gracias a la fortale-
za que alguien expresd cuando presentaba una
propuesta de educacién diferente a la tradicio-
nal. Al comienzo, hubo detractores vy criticas a
este modelo, aun hoy pasa, pero, a pesar de ello,
el sistema ha dado resultado y es una excelente
oportunidad para muchas personas que por ra-
zones de tiempo o de distancia no pueden estar
en un salén declases.

Un paradigma es facil de superar, lo dificil es
lograr que la mente del ser humano comprenda
que sdélo son limites que su mente crea y se atre-
va a confrontarlo.

Bloqueos

En complemento a estos paradigmas, se pre-
sentan los bloqueos dados por la sociedad. Su-
perar un paradigma implica romper el miedo en
especial al fracaso, sin embargo, una vez supe-
rado este miedo se debe enfrentar una nueva
situacidon que desestimula al emprendedor. Este
aspecto es la influencia del entorno y de las per-
sonas que en lo habitan. Para los empresarios es
muy comun escuchar frases como:

o Esaideaesmala.

o Esoya esta hecho.

* No, eso no se puede hacer.

* Es demasiado costoso hacerlo.
o Sélo vive de sueios.

o (Y usted si se cree capaz?

* Esonosirve.

El empresario es aquel que logré superar sus
miedos internos y logrd eliminar de su camino
estos bloqueos, que en la mayoria de los casos



son de personas que no han logrado cambiar su
forma de vida y que no son emprendedores.

Productos revolucionarios de la

historia de la humanidad

Algunos ejemplos de ideas revolucionarias que
han logrado cambiar la historia o tener un papel
protagdnico en la misma son el resultado del
momento de inspiracién de un emprendedor y
la dedicacién y constancia que éste puso para
llevarlo a cabo. Enla Tabla 12 se presentan algu-
nas de estasideas.

Modalidades de negocio

Existen diversas modalidades de negocios o de for-
masdellegaratenerunaempresa(Sanabria, 2010):

Creacién de una empresa a partir
de una idea totalmente novedosa

Hace referencia a los casos empresariales en
los cuales el emprendedor realiza un trabajo de
investigacion e identifica elementos que no han
sido desarrollados previamente por otros em-
prendedores, lo que le permite aprovechar una
oportunidad o responder una necesidad de la
comunidad a través de una figura empresarial.
Esta alternativa de negocio normalmente pre-
senta la ruta reflejada en la Figura 20.

1. Observacion y analisis de la situacion
ac- tual de la sociedad. La observacion
consiste en tomar informacion de la realidad
del terri- torio, hablar con las personas, mirar
las cosas que compran, estudiar sus

comportamien- tos, sus costumbres y con
todo esto, analizar para tratar de proponer
ideas de empresa que la gente acepte y que
puedan crecer en el territorio. Para cada uno
de los pasos se da-
posteriormente.

ran herramientas

Desarrollar
alternativas de
respuesta

Observar la situacion Desarrollar

prototipos
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Tabla 12. Resefia de ideas de negocio

Creatividad e ideas de negocio

Invento Afo
Pan Egipto, 4000 a. C.
Vidrio Egipto, 3000 a. C.
Queso Arabia, 2000 a. C.
Mantequilla India, 2000 a. C.
Espejo Italia, 1508.
Chocolate Espafia, principios siglo XVI.
Enlatado Inglaterra, siglo XIX.
Cerilla Inglaterra, 1827.

Goma de mascar

Estados Unidos.

Leche condensada

Estados Unidos, 1856.

Boligrafo Estados Unidos, 1888.
Cremallera Estados Unidos, 1891.
Nylon Estados Unidos, 1938.
Molino de viento Europa, siglo XII.

Ajedrez India, siglo V.

Arado Mesopotamia y Egipto, 3000 a. C.
bC;ISciH!)adora de China.

Rueda Hace 5.500 afios.
Cémara fotografica | Francia, 1827.

Plastico Revolucion Industrial, 1832.
Fibra Optica 1970

Bicicleta 1879

Nevera Siglo XIX

Televisor 1929

Escuadra Egipto, 1520 a2 1200 a. C.
Reloj Siglo XIV

Méaquina de escribir | 1876

La Olla de presién 1681

Alambre Siglo XIX

La Plancha China siglo IV a. C.
Microondas 1945

La Palanca Siglo Il a.C.

Jeringa hipodérmica | 1835

Cerradura 1778

La campana Extremo oriente

El cero Mayas, siglo IV

Fuente: adaptado de FC-JCE, 2008.

Desarrollo del plan
empresarial

Montaje y

Buasqueda de

financiacion
empresa

seguimiento a la




2. Desarrollo de alternativas de
respuesta a necesidades de la sociedad
o aprovecha- miento de oportunidades a
través de:

a. Estudios especificos de las caracteristi-
cas de los elementos y sus reacciones
ante posibles ajustes combinaciones o
alteracién de suspropiedades.

b. Modificaciones en las caracteristicas de
los productos.

¢. Nuevosusosde latecnologiaexistente.

3. Desarrollo de prototipos.

4. Desarrollo del planempresarial

5. Busqueda de financiacién yapoyo.
6. Montaje y seguimiento a la empresa.

Algunos ejemplos de este tipo de empresa han
sido en sumomento:

¢ Goma de mascar.

o Computador.

o Calculadora.

o Multivitaminicos.

¢+ Vehiculos.

o Cremas corporales.

o Cargadoresy sujetadores para bebés.

* Medicina alternativa.
+  Sistemas electrdnicos de seguimiento al

cliente.
+ Sistemas de ubicacidonsatelital.
+ Teléfono.
o Televisor.

Creacién de una empresa con una idea
ya desarrollada en el mercado, pero
con la adaptacién de un valor agregado

Hace referencia a los casos en los que el em-
prendedor analiza los productos o servicios exis-

Observar la situacién
actual

Identificar
limitaciones

Generar nuevos
desarrollos

Generar prototipos

tentes en el mercado y busca realizar modifica-
ciones a los mismos de tal forma que den una
respuesta mas efectiva o de mayor cobertura a
las necesidades de los clientes. Un proceso nor-
mal de desarrollo de negocios se refleja en la Fi-
gura 21.

o Observar el comportamiento de la sociedad
y el uso que da a los productos existentes

o Identificar limitaciones de los productos
existentes.

¢ Generacién de nuevos desarrollos de los
productos existentes (normalmente estas
modificaciones reciben el nombre de valor
agregado).

o Ajustes a las caracteristicas propias de los
productos.

+ Desarrollo de nuevas formas de prestacion
de los servicios.

* Generacién de prototipos.

+ Desarrollo del plan empresarial.

* Busqueda de financiacidon yapoyo.

*  Montaje y seguimiento a laempresa.

o Algunos productos que se han desarrollado
con este finson:

* Nuevos sistemas de evaluacidondigital.

o Palm o computadores personales.

¢ Leche deslactosada.

* Nuevas formas de preparacién de alimentos
tradicionales.

+ Telefonia celular con multiples servicios para
el usuario.

+ |POD o adaptaciones de entretenimiento
portatil.

*  Prestacidondeservicio a domicilio de produc-
tos tradicionales.

Compra de un negocio ya existente

Consiste en identificar ofertas del mercado vy
comprar la empresa ya en funcionamiento. Exis-
ten multiples factores que pueden influir en la

Montaje de la
empresay
seguimiento

Desarrollo del plan
de negocios

Basqueda de
financiacién

Figura 21. Proceso de creacion de una empresa a partir de una idea ya desarrollada. (Sanabria, 2010).
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Busqueda de alternativas

Analizar las

a la venta propuestas

Integrar personas con
experiencia al equipo

Creatividad e ideas de negocio

Establezcer el
equipo de trabajoy
los mecanismo de
control

Realizar lacompra

venta de una empresa por parte de sus propieta-
rios, motivados bien sea porsuinterés enrealizar
una nueva alternativa de vida, por acosos gene-
rados por crisis financieras, por pocarentabilidad
generada por errores en la gestion empresarial,
por dificultades en el mercadeo, poragotamien-
to, entre otros motivos.

Usualmente el proceso se da como se observa
en la Figura 22.

*  Busqueda de las alternativas de empresa que
estén en venta. En este caso, la persona que
desee comprar un negocio debe observar en
el territorio para establecer quién tiene in-
terés en vender su empresa, de igual modo
debe leer textos especializados, avisos cla-
sificados o buscar en Internet o utilizar otra
fuente que le permita conocer las oportuni-
dades de cuando existe un interés de venta
por parte del propietario.

o Anadlisis de la empresa desde sus proyecciones
de mercado, costos, caracteristicas de produc-
cién y conocimiento o experiencia en el campo
que desea incurrir (es indispensable indagar
sobre la percepcidn de clientes, proveedores,
entidades de apoyo y demas actores de la so-
ciedad sobre el negocio para establecer el cos-
to de posicionar la marca y de fidelizar al clien-
te con el producto (Kotlher,2006).

+ Integrar al equipo de trabajo de al menos
una persona que tenga experiencia en el
objeto social de la empresa, dado que al ser
una empresa en funcionamiento no permite
tener tiempo de aprendizaje sobre la opera-
cion de lamisma.

o Realizar la compra de la empresa.
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Figura 22. Proceso de creacion de una empresa a partir de la compra de un negocio ya existente. (Sanabria, 2010).

+ Establecernuevo equipo de trabajoy mecanis-
mos de control de operacionesy resultados.

+ Ejemplificar este tipo de empresas es muy
amplio, pues se puede relacionar todo tipo
de negocios, incluso los que se han descri-
to en los ejemplos anteriores. Este caso se
da cuando un emprendedor creador genera
una idea de negocio y logra su crecimiento
durante un periodo elegido por él. El em-
prendedor comprador ingresa cuando el
emprendedor creador decide cambiar su
proyecto de vida, iniciar otro proceso o se
presentan nuevas oportunidades de cual-
quier naturaleza que no le permitan conti-
nuar con su empresa. Tradicionalmente se
puede dar en dosmodalidades:

+ Lacomprade negocios pequeiios que no han
logrado su etapa maxima de maduracion.

* La compra de acciones en empresas grandes
o medianas que ya tienen una infraestructu-
ra bdsica y desean expandirse; en este caso
se trabajan sociedades comerciales.

Compra de franquicias

Una franquicia es una modalidad de negocio
gue se realiza mediante un acuerdo comercial y
financieroentre dosempresas: unconcesionario
gue mediante contrato cede sus derechos para
gue la otra, la franquiciada, utilice y explote su
formato de negocios a cambio del pago de rega-
lias (Silva, 2008).

Esta modalidad de negocio tiene diversos as-
pectos positivos, pero en especial es el uso de
una marca ya posicionada en el mercado y un
concepto de negocio que ya ha sido probado y
confirmado en cuanto a su efectividad. Sin em-
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bargo, el modelo debe ser adaptado a las carac-
teristicas propias del territorio en el que se desea
implementar. Informacién mas completa de lo
que son las franquicias y sus oportunidades se
encuentra en la direccion electrénica http://www.
franquicias-colombia.com/ que presenta diversas
alternativas para esta modalidad de negocio.

Conceptos y herramientas de

creatividad

La creatividad es aquella habilidad que lleva al
serhumanoarealizar observaciones conrelacién
alarealidad enlacual habita, a obtenerinforma-
cion concretay real sobre la misma, a generar un
inconformismo positivo y a proponer acciones o
alternativas que permiten que esa realidad sea

modificada de tal forma que se logre resolver la
situacién que genera el inconformismo o a mo-
dificarla de tal forma que se elimine la causa o el
efecto de la situacién inicial (Sanabria, 2008). La
ruta tradicional de los procesos creativos se ob-
serva en la Figura23.

Observo

A N

Comunico Evalto

EMPRENDEDOR i

Genero
una propuesta

Actlio

\ Defino unplan ‘/

W

Figura 23. Modelo de creatividad. (Sanabria, 2010).
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Analisis empresarial

Una vez se han definido las i eas de
negocios que cumplen con el perfil
del emprendedor, se debe realizar
un proceso de evaluacion para esta-
blecer cudl de las alternativas es la
mads viable. Este andlisis tiene como
finalidad evitar pérdidas de capital
por parte del emprendedor e identi-
ficar la idea mas rentable.

to de analisis empresarial

| analisis empresarial es un proceso que
evalua diferentes elementos de la empre-
sa, sus proyecciones de venta, su personal
y la calidad que maneja en cada operacidn. Para
llevarlo a cabo el empresario debe establecerin-
dicadores que le permitan hacer un seguimiento
efectivo a los resultados empresariales y tomar
decisiones para mejorary definir nuevos planes.

Criterios de evaluacion de

negocios

El empresario debe revisar varios elementos
para establecer la viabilidad del negocio, entre
los cuales se encuentran los siguientes:

Econémico

Se establece un indicador o una unidad de me-
dida que permite que el empresario pueda ver
rapidamente cual es la utilidad que recibe del

~
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negocio y pueda comparar con otras oportuni-
dades que se presenten antes de tomar la deci-
sion de arrancar el proyecto.

Cultural

El proyecto debe ser sometido a una evaluacién
gue mida la aceptacidon que tendra en términos
culturales. Algunas tradiciones se enfrentan a las
ideas de negocio, por lo cual es conveniente ana-
lizar esta variable para evitar la resistencia natural
al penetrar en el mercado. Un ejemplo claro es el
nombre, si se utilizan nombres que den referencia
a situaciones que culturalmente no son aceptadas
puede ser este un motivo que limite el crecimien-
to de la empresa. Se deben evaluar los paradig-
mas y la resistencia que puede tener la comuni-
dad a los cambios por temor, creencias o dudas.

Social

En términos sociales, el proyecto debe ser anali-
zado con el fin de determinar si la comunidad esta

CAPITULO




preparada para aceptar y responder en la forma
esperada a la estrategia que propone el empresa-
rio. Este andlisis se realiza sobre ingresos por per-
sona, nivel educativo, caracteristicas de la familia
y necesidades de la comunidad para que el pro-
yecto sea facilmente aceptado y desarrollado.

Tecnolégica

En este aspecto, el emprendedor evalua que
exista la tecnologia necesaria para realizar el
proyecto, que esta tecnologia se pueda adquirir
Yy que su equipo de trabajo tenga la capacidad
de incorporar y responder a los cambios que le
exijan los avances tecnoldgicos. El analisis impli-
ca en muchos casos cambiar la estrategia inicial
cuando se encuentra un proceso que disminuya
costos para la empresa, aumente la productivi-
dad o mejore lacalidad.

Ecolégica

En este aspecto el empresario debe evaluar el
impacto ambiental que genera su empresa y
plantear estrategias para que el dafio que se le
haga al ecosistema sea minimo.

Concepto de negocios

La primera tarea de un emprendedor para de-
finir su idea de negocio es presentarla como un
concepto de negocio.

Para presentar el concepto de negocios, el em-
presario debe dar respuesta a elementos como:

o Descripcién del bien o servicio que realiza.

o Descripcién de lanecesidad u oportunidad a
la que responde la idea de negocio

o Descripcién basica de como realizar el pro-
ducto o servicio.

o Descripcién del cliente al cual se le puede
vender el producto oservicio.

En la Figura 24 se resume el concepto de negocio

Descripcion del
producto o servicio

Descripcion de
como realizar el
producto o servicio

Perfil del cliente Idea de
negocio

Oportunidad o necesidad a
la que responde

Figura 24. Aspectos bésicos del concepto de negocio. (Sanabria, 2010).

Al redactar este concepto, el empresario debe
velar porque se definan los siguientes aspectos:

o iQuérealizalaempresa?

o ¢Cébmo lo hace?

o ¢(Paraqué lohace?

o ¢iDOnde lo realizara?

o ¢iQuién es el responsable de realizarlo?
o ¢Cudndo se realizard?

o iCudnto me cuesta?

Graficamente el concepto de negocio se expli-

L Donde
lo haee?

ca en la Figura 25.

(Quigén 1o

huce”

cuesta hacerlo’)

Figura 25. Concepto de negocio. (Sanabria, 2010).

Entorno empresarial

Al tener claro el concepto de negocio, el em-
prendedor debe realizar un andlisis del entorno
en el que espera desarrollar su empresa. Para
ello, debe analizar la cadena productiva y revisar
los resultados y tendencias del sector empresa-
rial, asi como hacer un analisis del contexto legal
de la empresa. Estos conceptos han sido defini-
dos previamente en este libro, en el capitulo 2.

Innovacion para la generacion

de la idea de negocio




Analisis empresarial

Proyectos empresariales

Un proyecto empresarial es la sintesis del tra-
bajo de investigacidn realizado, que se plantea a
través de estrategias que se van a desarrollar y de
tareas concretas.

Cuando se plantean proyectos es pertinente
que el emprendedor realice un autodiagndstico
que le permita establecer los caminos a los cua-
les puede dirigirse, con los que se siente iden-
tificado. Para ello, se presentan dos niveles: el
primero es el plande carreraempresarial, que es
una descripcidn de su visidon personal como em-
presario, y el segundo es el tema de proyectos
empresariales y su estructuracién como un plan
de negocios.

Plan de carrera empresarial

Es el primer ejercicio de planeacién que debe
realizar el emprendedor. Bdsicamente, es un
autodiagndstico que éste hace de su forma-
cién, de su experiencia, de su perfil y de otros
aspectos personales que le permiten conocer-
se en el tema empresarial y tomar las decisio-
nes correctas sobre los proyectos. Este plan
analiza lo que el empresario sabe, lo que le fal-
ta por aprender y el tipo de apoyos que puede
llegar a necesitar.

El primer elemento que se trabaja es la selec-
cion de la carrera. En este punto se analizan los
factores individuales, sociales y econdmicos del
emprendedor. El emprendedor debe realizar una
descripcién de sus caracteristicas de personali-
dad, intereses personales, ingresos y gastos que
suele tener, entre otros aspectos de su cotidiani-
dad y que lo describen como ser humano.

El segundo elemento es la socializacion de la
carrera que le permite al emprendedor com-
prender su capacidad de relacionamiento, de
integracion con otras personas e identificar las
habilidades de comunicacion y de trabajo en
equipo a través de la descripcion de su historia
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y sus experiencias. Al tener esta descripcién, se
analiza la relacién que tiene el proyecto empre-
sarial que desea llevar a cabo con sus experien-
cias para establecer las posibilidades de realiza-
cién que tiene.

El tercer elemento que se trabaja es la identidad
del emprendedor, su compromiso con el suefio y
la integracion que tiene la empresa con su desa-
rrollo personal. Si no existe una relacién es pro-
bable que el proyecto sea abandonado rédpida-
mente por el emprendedor, dado que no logrard
la satisfaccidon esperada.

El cuarto elemento es el desarrollo de carrera
gue basicamente es un trabajo en que el em-
prendedor establece objetivos en diferentes mo-
mentos de su proyeccidn y presenta sus temores,
paradigmas y bloqueos para poder enfrentarlos
de arranque.

La Figura 26 presenta el modelo para realizar un
plan de carrera empresarial.

do Soclalizaclé o do

carrara do carrera carrora Desarrollo de carrara
Factores Experiencias de Inicio de | Mitad de Fin
individuales la infancia carrera carrera de
Desarrolio carrera
de
Experiencias identidad

Exito

laborales i
Dilemas personales personal

Educacién

Factoras. I Exito
soclales. Redes Dilemas familiares rsonal

personales

Factores Experiencias I —— Exito
econémicos empresariales Dilemas empresariales rsonal

Figura 26. Plan de carrera empresarial. (FC-JCE, 2008).

Este trabajo permite que el emprendedor defi-
na su perfil, sus fortalezas y sus debilidades.

¢Coémo establecer su plan de carrera empresarial?

Una estructura para realizar el plan de carrera
empresarial es (Sanabria, 2008):

o Establecer un objetivo especifico, medible,
obtenible y relacionado con el tiempo.
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+ Establecer las prioridades en objetivos y ac-
ciones, identificando conflictos potencialesy
cémo se podranresolver.

o |dentificar obstaculosy problemas potencia-
les que pueden dificultar la obtencién de la
meta.

o Especificar las acciones y las tareas que se
deben realizar para cumplir la meta.

o Indicar cémo se medirdn los resultados que
se vayan obteniendo.

o Establecermomentosderevisiéndel progre-
so de su plan.

o Identificar los riesgos asociados al plan vy
como podrian evitarse.

o |dentificar recursos y mecanismos de ayuda
gue sean importantes.

o Revisar periddicamente el progreso.
o Revisar metas y resultados.

Plan de negocio

Un plan de negocio es un documento en el que
se establecen las diferentes actividades que se
deben realizar en un proceso empresarial y que
surgen de un proceso de andlisis y evaluacién
riguroso con el fin de mejorar las posibilidades
de éxito empresarial y disminuir al maximo los
erroresquese puedencometer(Sanabria, 2010).

Un plan de negocios presenta cinco capitulos:

* Naturaleza del negocio
¢ Mercadeo

o Técnicay produccién

* Organizacion y gestidn
* Finanzasypresupuesto

Estos capitulos se relacionan en una forma per-
manente, tal y como se evidencia en la Figura 27.

El anexo 1 presenta un esquema del contenido
que debe tener un plan de negocios. En la guia
detrabajo deltextoserealizardn actividades que
permitan el adecuado desarrollo del plan de ne-
gocios para el proyecto del emprendedor.

Entarno Enterno
E[H]]L’C‘EUIL\I l‘\‘l‘l[‘lUs'd(lﬂ]
Mercadeo
Plan de

negocio

Organizacién
y gestion

Figura 27. Representacion de un plan de negocio. (Sanabria, 2010).

Entorna

Entorna empresarial

empresarial

Plan de
empresarial

fortalecimiento

Este tipo de planes se realiza cuando la empresa
ya existe, cuando ya se ha logrado la penetracién
delmercadoysetienenactividadesy experiencias
y se han probado diversos productos y servicios.
La finalidad del mismo es ayudar a la empresa en
su consolidacidon y a ganar un posicionamiento
en el mercado. El plan de fortalecimiento surge
de un diagndstico que se realiza para establecer
aspectos positivos y negativos y poder presentar
estrategias pertinentes y viables para la empresa.
Los objetivos de este plan suelen ser el crecimien-
to de la empresa, el posicionamiento de la marca
y laincursién en nuevos mercados.

El contenido suele incluir:

o Descripcion de la empresa.

+ Descripcidn de cada area y analisis histérico
de la misma.

o Analisis del entorno.

+ Diagndstico de laempresa.

* Planteamiento de estrategias.

o Actividades

+ Responsables

o Tiempos

o Recursos

* Indicadores

*  Metas

Estrategias empresariales

Una estrategia es una descripcion de activida-
des organizadas que se realizan con un fin es-
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pecifico establecido para brindar beneficio a la
empresa.

Para definir la estrategia se deben analizar los
diferentes elementos que componen la empre-
sa,y buscan qué actividades sonlas mejores para
el crecimiento de la empresa y el cumplimiento
de suvisidn. En la Figura 28 se presentan los ele-
mentos porevaluarparaplantearunaestrategia.

Mercado objetivo

Linea de producto Comercializacion

Finanzas y control Ventas
Objetivos

estrategias,
rentabilidad,
Investigacion y / participacion \

Distribucion
desarrollo

Compras Fabricacion

Mano de obra

Figura 28. Circulo de estrategia competitiva. (Sanabria, 2010).

Métodos para plantearlas

Las estrategias se plantean a partir de un diag-
ndstico que se realiza en la empresa. Segun Hell-
riegell (2002), una de las estrategias que mas se
utilizan es el analisis DOFA o cuadro de Diagnds-
tico Empresarial, que realiza una evaluacién de
las debilidades, oportunidades, fortalezas y ame-
nazas de la empresa para después plantear estra-
tegias de alto impacto.

Para realizar este diagndstico, es necesario que
la empresa evalue las diferentes areas anterior-
mente presentadas y los componentes que se
definieron.

Debilidades: son las carencias que presenta
la empresa y que en un momento determinado
le pueden generar problemas; tienen que ver
con aspectos internos de la empresa que son
facil- mente superables con un plan organizado
por parte del empresario.
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Fortalezas: son las habilidades y los aspectos
mas organizados de la empresa, los cuales per-
miten que el empresario se sienta tranquilo y
pueda utilizarlos al mdximo. Son las principales
cualidades de la empresa.

Oportunidades: no dependen de la empresa,
son situaciones no controlables por ésta, que
le pueden brindar beneficio si el empresario
las sabe aprovechar, pero que también pue-
den ser aprovechados por personas ajenas a la
empresa.

Amenazas: son las situaciones externas a la em-
presa que, de presentarse, pueden hacerle dafio
a la misma. El empresario no puede eliminar la
amenaza, pero si puede preparar la empresa
para que los efectos negativos que genere dicha
situacidn no causen un alto impacto.

Cuando se tienen estos elementos definidos,
se realiza un cruce entre los cuadrantes que se
muestran en la Tabla 13, de tal forma que se pue-
dan plantear estrategias ldgicas y con fines con-
cretos. Algunas de estas estrategias se pueden
explicar asi (Sanabria, 2010):

Estrategias de fortalecimiento: surgen del
cru- ce de debilidades y oportunidades vy
permiten que la empresa mejore elementos de
su interior de tal forma que pueda ser mucho
mas soélida al momento de su ingreso al mercado,
pueda dar una mejor respuesta al cliente vy
pueda resistir mejor los embates de la
competencia.

Estrategias de crecimiento: surgen del resul-
tado del cruce de fortalezas y oportunidades, y
permiten identificar cémo utilizar las fortalezas
de la empresa de tal forma que se den los me-
jores resultados para la misma, aprovechando
las oportunidades que genera el mercado. Acd
se encuentran muchas estrategias comercia-
les, que, cuando el empresario realiza un buen
anadlisis de mercado, le permiten un crecimiento
rapido y una penetracién sélida y estable en el
mercado.
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Tabla 13. Matriz DOFA

Debilidades Fortalezas
Oportunidades Estrategias de fortalecimiento Estrategias de crecimiento
Amenazas Estrategias de supervivencia Estrategias de precaucion

Fuente: Sanabria, 2010.

Estrategiasde supervivencia: surgendelcrucede
debilidadesyamenazas. Elempresario debe saber
que si permite que se identifiquen las debilidades
de su empresa, por alli recibira los ataques de la
competencia y el rechazo del publico, lo cual lo
puede sacar facilmente del mercado; porello, es
pertinente identificar todas las posibles amena-
zas como elementos legales, criterios de calidad
minimos exigidos, comportamiento de la compe-
tencia, poder de negociacion de los clientes, en-
tre otros elementos descritos en el capitulo dos,
y que se relacionan con el entorno de negocios.

Estrategias de precaucion: son aquellas que
surgen del cruce de las fortalezas y las amenazas.
Son espacios en donde el empresario es fuerte,
por lo cual facilmente recibira los ataques y el
impacto de las amenazas; sin embargo, es perti-
nente identificarlas y ver su comportamiento, de
tal forma que no se generen sorpresas.

Este ejercicio se plantea en una tabla llamada
Matriz DOFA, cuyo esquema se presenta en la
Tabla 13.



CAPITULO

Formalizacion de empresas

Para la legalizacion de la e presa
y la formalizacién de su registro, se
debe cumplir una serie de requisitos
establecidos por el Gobierno nacio-
nal. En el presente capitulo se de-
tallan los principales compromisos,
pero es pertinente que el empresa-
rio consulte en su regién en caso de
que surja un permiso especial o una
normatividad regional diferente.

Requisitos legales para

Una breve descripcién de estos documentos es

establecer una empresa la siguiente:

Segun la normatividad colombiana, estos re-
quisitos son:

X Concepto técnico de bomberos

Hace referencia a la seguridad de las instalaciones
donde se instalara el establecimiento comerecial.
* Inscribirse en el registro mercantil: el registro

mercantil es el que se solicita ante la Camara Los requisitos para solicitar este documento

de Comercio de la zona donde se creara la son:
empresa y de acuerdo con el acta de consti-
tucion y la Escritura Publica). o Para nuevos, se debe presentar el certificado

de inscripcidn en el registro mercantil.

* Obtenerelconceptotécnicode bomberos.
o Para renovar, se deben presentar las seis

o Obtener el pazy salvo de Sayco (Sociedades

de Autores y Compositores de Colombia).

Obtener la licencia sanitaria. Dependiendo
del objeto social de la empresa, el cual se en-
cuentra en el acta de constitucién, escritura
publica y registro mercantil.

~
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declaraciones bimestrales de industria y co-
mercio del afio inmediatamente anterior.

Consignacion de $23.800 (valor de 2010) a
nombre de la Tesoreria Distrital en el caso de
Bogota, o quien haga sus veces en las regio-
nes (concepto bomberos).
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o Visita de representante del cuerpo de bombe-
ros a la empresa o al establecimiento comercial.

X Sayco y Acinpro
Es el permiso para difundir musica y produc-
cidnintelectual deartistasenelestablecimiento.

Los requisitos para solicitarlo son:

o Realizar la liquidacién acorde a la clasifica-
cion del establecimiento segun el sectory la
actividad.

X Licencia sanitaria

Es el permiso que se requiere parala manipula-
cion de alimentos y asegurar que las condiciones
del establecimiento cumplen con los parametros
minimos de higiene y seguridad. Es emitido por
el hospital del territorio.

Los requisitos para solicitarlo son:

o Revision de las normas referentes al uso del
suelo, a la intensidad auditiva, al horario, a la
ubicacién y a la densidad expedidas por la au-
toridad competente del respectivo municipio.

o Realizar el curso de manipulacién de viveres
y alimentos.

o Cumplir con las condiciones sanitarias y am-
bientales descritas en la legislacidon vigente
sobre la materia.

o Cumplir con las normas vigentes en materia
de seguridad.

o Avisar a la oficina de Planeacion dentro de
los 15 dias posteriores a laapertura.

Obligaciones de los empresarios

Ademds de los procesos de inscripcién y aper-
tura, el empresario debe cumplir una serie de
compromisos con el Estado, como los que se
describen a continuacién:

Obligaciones mercantiles

o Matricularse en el registro mercantil

Entre el 01 de eneroy 31 de marzo éste se debe
renovar. Este registro se realiza ante la Cdmara
de Comercio del territorio correspondiente.

* Inscribir en el registro mercantil todos los li-
bros, actos y documentos exigidos por la ley.

X Comerciantes
a. Libros de contabilidad.
b. Libro de registro deaccionistas.

C. Librodeactasdejuntasdirectivasyde socios.

X Persona natural

a. Libro diario.

b. Libro mayory debalances.

¢c. Librodeinventarioy de balances.

X Persona juridica

a. Libro diario.

b. Libro mayory debalances.

Cc. Librodeinventariosy de balances.

d. Libro de actas, registro de socios, de asam-
bleas y juntas.

o Llevar la contabilidad de los negocios con-
forme a las exigenciaslegales.

* Conservar la correspondencia y demas do-
cumentos relacionados con su negocio de
acuerdo con laley.

o Abstenerse de ejecutar actos de competen-
cia desleal.

Obligaciones laborales

o Elaborary suscribir los contratos de trabajo
o Cumplirconlas obligaciones sociales a cargo
exclusivo de losempleadores

o Prima de servicio.
+ Calzado y vestido delabor.
o Auxilio de cesantias.



* Intereses sobre las cesantias.

o Vacaciones.

o Auxilio de transporte.

o Cumplirconlasobligacioneslaborales perio-
dicas de losempresarios

o Aportes parafiscales

+ Afiliacionesy aportes ala seguridad social
+ Obligaciones de deducir y retener ingresos
de asalariados

+  Obligaciones de expedir certificados de in-
gresos y retenciones

* Obligaciones de informar.

Obligaciones tributarias

* Inscribirse en el RUT.

o Registrarse como responsable delimpuesto
de renta.

o Registrarse como responsable delimpuesto
de IVA.

* Inscribirse como agente retenedor.

o Declarary pagar el impuesto de timbre.
o Presentar las declaraciones del impuesto de
renta, IVAy retencidn en lafuente.

o Pagar los impuestos detimbre.
* Responder los requerimientos de informa-
cién que realice laDIAN.
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Formalizacién de empresas

o Informarelcambio de direccidnfiscal y la ac-
tividad econémica.

* Informar a la DIAN las transacciones econo-
micas que realicen los propietarios de las pa-
ginas Web y sitios de Internet.

o Llevar los libros de contabilidad.
o Declarar y pagar los impuestos municipales
y/o distritales.

Registro Unico de Proponentes

Tiene por objeto la inscripcion, clasificaciéon y
calificacién de todas las personas naturales o ju-
ridicas que aspiren a celebrar con las entidades
estatales los contratos sefialados en el articulo
22 de la Ley 80 de 1993. Estos registros son pu-
blicos y los lleva la Cdmara de Comercio de Bo-
gota (CCB). Cualquier persona tiene derecho a
consultarlos.

Registro Unico Empresarial

Acorde con la Ley 590 del 2000, se creé el Re-
gistro Unico Empresarial para unificar el Registro
Mercantil y el Registro Unico de Proponentes.
Este sistema entré a regir a partir del 01 de enero
de 2005.
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Actividades post  operativas (Post
Operative Activities): son aquellas que se
realizan una vez se culmina el proceso de
produccién y que per- mite el aseguramiento de
la calidad por parte de la empresa.

Analisis DOFA: cuadro de diagndstico empre-
sarial que evalua las debilidades de la empresa,
las fortalezas, las amenazas y las oportunidades,
segun el estudio y el andlisis que se realice de la
misma.

Cadena de valor (Supply Chain): la cadena
de valor refleja el comportamiento empresarial
de una nacién y las diferentes relaciones que se
pueden presentar en el desarrollo empresarial.

Canal de comercializacion (Marketing
Chan- nel): es el sistema de distribucion que se
selec- ciona para hacer llegar el producto al
cliente o consumidor final.

Capacidad instalada (Installed Capacity):
hace referencia a la capacidad maxima de
produccion que tiene la empresa. Para
determinarla, se debe establecer la capacidad
segun la tecnologia y ma- quinaria de la empresa,
asi como el tiempo de cada uno de las etapas del
proceso de produccion.

Ciclo de vida del producto (Product his
Life Cicle): el producto o servicio que realiza la
em- presa puede presentar cuatro fases de
crecimien- to: nacimiento, desarrollo, madurez,
declive.

Cliente (Customer): es aquella persona natural
o juridica que adquiere el producto o servicio que
la empresa genera. El cliente puede tomar dos
roles: el de comprador o el de consumidor final.

Competencia (Competition): son todas
aquellas empresas que desarrollan actividades
iguales a las que se realizan o que en un
momento deter- minado puede reemplazar el

consumo de los productos que una empresa genere.



que la empresa utiliza sus recursos
(naturales, humanos y de ca- pital), la cual
estd determinada tanto por el valor de los
productos como por la eficiencia con que
éstos son elaborados.

Concepto de negocio (Business
Concept): el concepto de negocio
tradicionalmente se mane- ja como una
descripcién de tres elementos: équé realiza
la empresa? icomo lo hace? y ipara qué lo
hace?

Concepto técnico de bomberos
(Firemen’s Technical Concept): hace
referencia a la seguri- dad de las
instalaciones donde se instalard el es-
tablecimiento comercial.

Conglomerados empresariales
(cluster): se en- tiende como un
“conglomerado geograficamen- te denso
de empresas e instituciones conexas que
se agrupan en torno a una materia
prima, producto o servicio concreto
unidas por rasgos comunes Yy
complementarios entre si”.

Consumo aparente (Apparent
Consumption): hace referencia a la
totalidad de productos o ser- vicios que
pueden consumir todos los clientes que
habitan en el segmento de mercado selec-
cionado en un periodo determinado.

Costo (Cost): son todas aquellas salidas
de capi- tal que el empresario debe asumir
para realizar el producto. Hace referencia
al valor total que se cancela por mano de
obra directa, materia prima y costos
indirectos de fabricacion.

Costos indirectos de fabricacion
(Indirect Costs of Manufacture): hace
referencia a pagos que debe efectuar la
empresa para realizar el proceso, pero que
no forman parte de los ma- teriales que se
incluyen en el producto. Son los insumos y
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Demanda potencial (Potential Demand):
es el consumo total de productos o servicios que
pue- de vender la empresa en un periodo
determina- doyenunsegmento especifico. Para
definirlo, se debe incluir el porcentaje de dicho
mercado que asumira la competencia.

Diagrama de flujo (Flow Chart): es una
repre- sentacién grafica del proceso productivo
de una empresa.

Diagrama de Gantt (Gantt’s Graph): es una
presentacion grafica de los procesos de la em-
presa, en donde se presentan fechas especificas
para cada operacion.

Elementos preoperativos (Preoperativ Ele-
ments): son todas aquellas actividades vy
elemen- tos que se tienen en cuenta para poder
empezar el proceso de la empresa

Empaque (Packing): hace referencia a la pre-
sentacidn final del producto, es la forma en que
éste es entregado al cliente, se pueden utilizar
diferentes elementos para su fabricacion, papel,
cartén, plastico, metal, entre otros, que se deter-
minan segun las caracteristicas propias del pro-
ducto y los requerimientos técnicos.

Estudio de mercado (Market Study): es el
medio que se utiliza para recopilar, registrar y
analizar datos con respecto al mercado que una
empresa ha seleccionado para conocer sus
caracteristicas y establecer estrategias a fin de
lograr su desarrollo y la penetracién de sus
productos en el mercado y en la mente de los
consumidores.

Etiqueta (Etiquette): son laminas o formas im-
presas que lleva el producto y que presentan
datos especificos del mismo, su contenido, sus
caracteristicas, sus datos de uso y de prepara-
cion; en algunos casos son exigidos por la ley y
en otros se utilizan como referencia de confiabili-
dad y para asegurar una calidad 6ptima al cliente
cuando el resultado puede ser alterado por un
uso inapropiado.

Gasto (Spend): son todas aquellas salidas de
capital que el empresario debe asumir para lo-
grar que el manejo administrativo y comercial de
la empresa sea efectivo. No se relaciona con el
proceso de producciéon de la empresa, sino con
las actividades de venta, publicidad, estudios de
mercado, entre otros, que permiten que el pro-
ducto pueda llegar al cliente final, y con el pago
de administradores, contadores, secretarias,
mensajeros, oficinas, entre otros, que permiten
gue las actividades de la empresa sean claras, ra-
pidas y den mejores resultados econdmicos.

Insumos  (Inputs): son todos aquellos
elementos que el empresario necesita para que
los equipos funcionen en forma correcta.

Inventario (Inventory): en los procesos de
pro- duccién, el empresario debe asegurar que
siem- pre tendra materiales suficientes y la
materia prima necesaria para nunca parar su
proceso de produccion.

Inversion (Investment): son las salidas de
capi- tal que debe realizar el empresario para
poder iniciar el proceso de producciéon de su
empresa. Incluye elementos como magquinaria,
equipos de computo, capital para iniciar
operaciones, vehi- culos, entre otros.

Licencia sanitaria (Sanitary License): es el
per- miso que se obtiene cuando se manipulan
ali- mentos y se corre el riesgo de generar
contami- naciéon en el entorno y afectar a
terceros con la operacion de la empresa. Es
emitido por el hos- pital del territorio.

Mano de obra directa (Direct Workforce):
son los trabajadores de la empresa que se
dedican a elaborar el producto o a prestar el
servicio de la empresa.

Mano de obra indirecta (Indirect
Workforce): son los trabajadores de la empresa
que se dedi- can a apoyar el proceso de
elaboracion del pro-



ducto o a prestar el servicio de la empresa, pero
que no lo hacendirectamente.

Maquinaria (Machinery): son todas las
maqui- nas que debe comprar el empresario para
reali- zar su proceso de servicio.

Marca (Brand): es un nombre que referencia al
producto en el mercado y permite al cliente te-
ner una perspectiva de la calidad del mismo.

Materia prima (Raw Material): hace
referencia a todos los materiales, elementos o
sustancias que el empresario necesita para
poder hacer el producto o prestar el servicio. El
empresario debe hacer una descripcion de esta
materia pri- ma y de las cantidades que utilizara.

Mercado (Market): es el espacio en el cual
inte- ractlan los compradores y los vendedores
de un producto o servicio, se realiza la oferta
comercial y se establece la negociacion entre las
partes.

Mercadotecnia (Marketing): se entiende
como el proceso de establecer el plan de
mercadeo de una empresa con base en las
caracteristicas del mercado objetivo del mismo,
de las caracteristi- cas del cliente, sus deseos, sus
caracteristicas, sus necesidades, entre otros
aspectos, que facilitan la adquisicion a
satisfaccién del mismo por parte del cliente.

Mision (Mission): es la descripcién concreta
de lo que hace la empresa y que da respuesta a
tres aspectos: nombre de la empresa, qué hace
la empresa, cémo lo hace y para qué lo hace.

Negocio (Business): es una actividad
organiza- da que realiza una o mas personas
con el fin de generar un lucro o una utilidad.

Nicho de mercado (Market Niche): es aquel
grupo de personas que presenta caracteristicas y
necesi- dades que puede resolver el producto o
servicio que ofrece la empresa y en un momento
determi- nado puede hacer la compra de los
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mismos.




e confirmar el cumplimiento parcial del
camino que se ha esta- blecido para llegar
a la vision planteada.

Objeto social (Corporate Purpose): el
objeto social de la empresa es la
descripcién de las acti- vidades concretas
que realiza la misma.

Plan de introduccion al mercado
(Market In- troduction plan): es el plan
gue establece la organizacidon en donde se
determinan concre- tamente los objetivos
del area de mercados y se describen las
actividades que se van a desarro- llar, a
partir del estudio de mercados que ha rea-
lizado la empresa.

Plan de negocios (Business Plan): es
un do- cumento en el que se establecen
las diferentes actividades que se deben
realizar en un proceso empresarial y que
surgen de un proceso de anali- sis vy
evaluacion riguroso, con el fin de mejorar
las posibilidades de éxito empresarial y
disminuir al maximo los errores que se
pueden cometer.

Plan de produccion (Production plan):
es el do- cumento en el que se establecen
los procesos, procedimientos, equipos,
elementos, maquina- ria, técnicas,
personal y demas elementos que se
necesitan para producir o para prestar el
servicio de la empresa. En el plan se
establecen  tiempos  concretos de
elaboracidn de cada actividad.

Planta de produccion (Production
Floor): es el lugar en donde se realiza el
proceso de la empresa.

Precio (Price): es el valor que el cliente
estd dis- puesto a pagar por adquirir el
producto o servi- cio que se le ofrece como
empresa. Usualmente se establece a través
de dos elementos, lo que determina un
minimo y un maximo para el pre- cio del
producto.
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propia de su objeto social, es decir, actividades me-
diante las cuales se realiza el producto que vende
la empresa o se presta el servicio correspondiente.

Proceso de produccion (Production
Process): es el conjunto de actividades que debe
realizar el empresario para elaborar el producto
o prestar el servicio.

Producciéon (Production): es el proceso de
crea- cidon de los bienes y servicios que la
poblacidn puede adquirir con el objeto de
consumirlos y satisfacer sus necesidades.

Productos o servicios (Products or
Services): es el resultado de la operacion de la
empresa; puede ser un elemento fisico que el
empresario entrega al cliente o un servicio que
realiza el em- presario a favor de otro.

Promociéon (Promotion): describe todo el
pro- ceso desde el momento en que el producto
es terminado hasta el momento en que es
recibido por el cliente; incluye elementos como
el empa- que, la publicidad, el canal de
comercializacion, las estrategias de negociacion,
la marca, las es- trategias de venta.

Proveedores (Suppliers): son todas las
empre- sas que pueden ser distribuidores de
materias  primas e insumos para el
funcionamiento de la empresa.

Sayco y Acinpro: es el permiso para difundir
musica en el negocio.
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Sector econémico (Economic Sector): hace
referencia a la naturaleza de la operacion de la
empresa.

mercado (Market

es una fraccion del total de

Segmento de
Segment):
mercado que pue- de llegar a tener una
empresa, la cual se toma como objetivo de
ventas y orienta las estrate- gias empresariales.

Sistema y plan de ventas (System and sale
plan): establece claramente las metas de venta
del drea de mercados en cuanto al nimero de
unidades.

Ventaja comparativa (Comparative Advan-
tage): hace referencia a las diferencias de la es-
trategia y a la prestacién del servicio por parte
del empresario que ayuda a que el cliente prefie-
ra comprar con la empresa.

Ventaja competitiva (Competitive
advantage): hace referencia a las caracteristicas
propias del producto que permiten que éste sea
elegido frente a los de la competencia.

Vision  (Vision): descripcién de una
proyeccion de la empresa al cabo de 3 a 5 afios.
La visidn es parecida a la misidon en cuanto a su
estructura, en cuanto responde a cinco
aspectos: nombre de la empresa, fecha de
referencia, como lo re- conoceran, criterios de
identificacidon e impacto social.
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Esquema del emprendimiento empresarial

Para llevar a cabo un plan de negocios, se pre-
senta la siguiente estructura que puede ser util
como mapa o guia de ruta de trabajo:

Tabla 14. Mapa de emprendimiento

Titulo: Define el nombre de la empresa

Presentacion

La redaccion debe ser clara y apropiada, debe abarcar todos los temas, argumentando y explicando
las decisiones que toma como empresario.

Naturaleza

Proceso creativo para las ideas

Necesidad a la que responde e intereses y caracteristicas de los productos segln la ponderacion de los
SOCIOS.

Justificacion de la empresa

El porqué de la empresa, la necesidad concreta a la que responde u oportunidad que aprovecha para
existir en el mercado como empresa, su relacion con el plan de desarrollo regional y el impacto que
puede generar una vez se desarrolle.

Nombre de la empresa

Claro, descriptivo, original, atractivo, simple, significativo, agradable.

Descripcion de la empresa

Sector al que pertenece.

Ubicacién y tamario de la
empresa

En donde se instalara la planta de produccion y la principal de la empresa y qué tamafio es acorde a su
capital y al nimero de personal.

Mision de la empresa

Qué hace, como lo hace y para qué hace las cosas.

Visién de la empresa

Cémo se ve en el transcurso de un tiempo determinado, cual es su horizonte.

Objetivos de la empresa

Cuadles seran las metas parciales por las cuales puede medir que se logre la vision, como sabe que el
camino tomado es el correcto.

Ventajas competitivas

Se maneja el mismo producto, pero se logra diferenciarlo con alglin aspecto adicional.

Ventajas comparativas

Valores que se brindan en el servicio que se ofrece y que diferencian a la empresa de la competencia.

Analisis de la industria

Un andlisis profundo del sector empresarial en el cual se quiere ingresar a competir.

Productos que ofrece la empresa

Descripcion concreta del servicio o producto ofrecido.

Mercadeo

Objetivos

Sistema de medicidn y horizonte para el trabajo.

Investigacion de mercado

Tamaro del mercado

Cuéntos, donde y quiénes son los clientes. Segmento del mercado.

Consumo aparente

Frecuencia de consumo del total de los clientes.

Demanda potencial

Proyeccion del consumo a corto, mediano y largo plazo, incluyendo la proyeccién de la capacidad de
produccion.

Participacion de la competencia
en el mercado

Indicar el nombre de los competidores y la participacién que tiene cada uno de ellos en el mercado,
asi como cuales son los factores por los que estas empresas han tomado fuerza y cuales son sus
principales debilidades.

Estudio de mercado

Sistema de medicion y horizonte para el trabajo.

Innovacion para la

generacion

de la idea de negocio




Tabla 14. Mapa de emprendimiento

Herramientas de observacion
utilizadas

Encuestas, talleres, entrevistas, focus group, etc.

Descripcion de los resultados
obtenidos

Mecanismos generales de presentacion.

Conclusiones del estudio

Aportes que brinda y decisiones que permite tomar. Orientaciones.

Canal de comercializacion

El sistema por el cual se lleva el producto al cliente depende de la facilidad de acceso a materia prima a
los clientes, a vias, valorizacion del terreno.

Promocion del producto o servicio

Publicidad

Actividades y medios necesarios para hacer llegar el mensaje al cliente potencial.

Promocion del producto

Actividades que permiten presentar el producto con el cliente.

Marca, etiqueta, empaque

Presentacion del producto.

Fijacién y politicas de precio

Andlisis de costos que permiten definir cuél es el precio del producto.

Plan de introduccion al mercado

Plan de lanzamiento de la empresa y sistema de captura de clientes.

Riesgos y oportunidades del
mercado

Aspectos externos que pueden afectar la empresa y acciones que se implementaran para poder
contrarrestarlos y aprovecharlos.

Sistema y plan de ventas

Sistema de organizacion del area y politicas de venta (crédito, contado, diferido, PAP, mayoristas, etc.).

Produccion

Objetivos

Sistema de medicion y horizonte para el trabajo.

Especificaciones del producto o
servicio

Debe incluir aspectos como simplicidad y practicidad, confiabilidad, calidad y demas factores que
aseguren la preferencia del cliente hacia mi producto.

Descripcion del proceso de
produccion

Paso a paso de las acciones necesarias para desarrollar el producto.

Diagrama de flujo del proceso

Presentacion grafica del proceso que me permite visualizar facilmente la linea de produccion.

Caracteristicas de la tecnologia

Disponibilidad de la tecnologia para el desarrollo del producto, asi como la viabilidad para el desarrollo
de la misma.

Equipo e instalaciones

Asi como determina las actividades por desarrollar, debe indicar el equipo requerido para las mismas y
las instalaciones para poder ordenar las acciones y los procesos.

Materia prima

Descripcion de la materia prima que se necesita para los procesos de produccion o la prestacion del
servicio.

Necesidades de materia prima

Cantidad minima para poder asegurar el cumplimiento a los clientes y la continuidad del proceso de
produccion ante posibles eventualidades.

Identificacion de proveedores y
cotizaciones

Creacion de un grupo de posibles proveedores acorde a los criterios de seleccion evitando limitarse a
uno de ellos y asegurando la disponibilidad permanente de materiales.

Compras

Procedimientos para la operatividad de las compras de la empresa.

Capacidad instalada

Capacidad de produccion acorde a la maquinaria con la que cuenta, haciendo uso de la misma al
100%.

Manejo de inventarios

Sistema por el cual se lleva el control de inventarios y se toman las decisiones sobre el mismo.

Ubicacién de la empresa

Acceso a materia prima, distancia del cliente, distancia de los trabajadores, requerimientos legales de
montaje en la zona (POT, impuestos, efc.).

Disefio y distribucion de planta y
oficina

Se tiene en cuenta el diagrama de flujo de proceso y las caracteristicas propias de las maquinas y de
los equipos de trabajo.

Mano de obra requerida

Personas que intervienen en el proceso productivo.

Procedimientos de mejora
continua

Cdmo aseguro la calidad de los procesos a través de los afios. Control de calidad.
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Tabla 14. Mapa de emprendimiento

Innovacion para la generacion
m de la idea de negocio

Programa de produccion

Actividades preoperativas, actividades operativas, grafica de Gantt.

Organizacion

Objetivos

Busqueda de una adecuada distribucion de responsabilidades y actividades de modo que facilite el
trabajo.

Estructura organizacional

Procesos operativos

Qué se hace, como se hace, con qué se hace, donde se hace, en cuanto tiempo se hace.

Descripcion de puestos

Agrupar las actividades por similitud, definir las cargas de trabajo (actividades vs. tiempo).

Descripcion de perfil

Caracteristicas fisicas, mentales, preparacion académica, habilidades técnicas, experiencia laboral.

Funciones especificas por puesto

Descripcion de las actividades y responsabilidades que debe cumplir cada empleado. También describe
las relaciones que debe tener con otros funcionarios o areas de la empresa.

Captacion del personal

Estrategias para convocatoria, seleccion, contratacion e induccion de personal.

Desarrollo del personal

Tanto para la formacion como para la capacitacion y actualizacion.

Administracion de sueldos y
salarios

Cdmo se definiran los sueldos de cada cargo.

Evaluacion del desempefio

Indicadores de evaluacion. Formatos.

Relaciones de trabajo

Motivacion, comunicacion, trabajo en equipo, calidad personal y de vida de los miembros de la
organizacion.

Marco legal de la organizacion

Tipo de sociedad (o indicacion de persona natural o unipersonal), nimero de socios, capital social,
responsabilidad de los socios, gastos de constitucion, tramites para legalizar, obligaciones fiscales,
obligaciones laborales, licencias sanitarias, patentes, registro mercantil, etc.

Financiera

Objetivos

Facilitar la toma de decisiones y mantener un monitoreo constante.

Sistema contable de la empresa

Establece la forma en que la empresa manejara sus procesos contables, es recomendable utilizar un
software que facilite la tarea.

Estados financieros proyectados

Célculo de costos y gastos, ingresos proyectados.

- Flujo de efectivo

Posibilidad de manejo de capital para futuros negocios y proyecciones.

— Balance general

Descripcion de situacion financiera de una empresa en un momento dado.

— Estado de pérdidas y ganancias

Descripcion del movimiento financiero de una empresa en un periodo determinado.

Indicadores financieros

Indicadores que permiten la toma de decisiones de inversion y crecimiento en una compafiia.

Cronograma de inversion

Descripcion detallada de las inversiones que se realizan y la fecha en que éstas se efectien; debe
trabajarse en conjunto con el flujo de caja.

Presupuesto de costos

Es la descripcion detallada de los costos que debe asumir la empresa en un periodo establecido.
Normalmente es un mes y se determina segun los objetivos de venta en nimero de unidades que se
plantea en el estudio de mercados.

Plan de trabajo

Cronograma de trabajo por el cual se desarrollaran las actividades de la organizacion.

Fuente: Sanabria, 2010
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