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PROLOGO

La mision institucional del Servicio Nacional de
Capacitacion y Empleo (Sence) es acompaiar a los
trabajadores y a las trabajadoras a lo largo de sus
vidas laborales. Los emprendedores (emprendedoras)

y los microempresarios (microempresarias) han
sabido generar tanto sus propios empleos como otros
nuevos, hasta alcanzar casi los 3 millones de personas
ocupadas en este sector. Sence se ha propuesto apoyar
el desarrollo de sus conocimientos, habilidades vy
actitudes que les permitan hacer crecer sus negocios
e ingresos, fortaleciendo su autonomia economica y

mejorando sus vidas y la de sus familias.

En el corto tiempo que llevo a cargo de la direccion de Sence, hemos tenido que enfrentar importantes
desafios relacionados con el sector, como por ejemplo disefiar e implementar el Programa Mas Capaz
Mujer Emprendedora, cuya meta era atender a 40.000 mujeres con el objetivo de abrirles un canal de
acceso al mercado laboral a través del emprendimiento. Gracias a éste y a otros aprendizajes, hemos
aumentado la calidad en las capacitaciones que asimismo, se han visto enriquecidas con el valioso aporte
de algunas instituciones del sector tales como Accion Emprendedora, BID, Desafio Levantemos Chile,
PRODEMU, Simon de Cirene y Trabajo para un Hermano.

La entrega de este plan de formacion integral en habilidades emprendedoras y en gestion de negocios,
se hace tras una revision exhaustiva de las mejores practicas, metodologias, dinamicas y ejercicios tanto
en el ambito publico como en el ambito privado. El objetivo es estar contigo en las distintas etapas del
ciclo de vida de tu microempresa. Es relevante enfatizar que el presente programa de formacion incluye
herramientas de apoyo para adecuar la capacitacion a las personas en situacion de discapacidad.

Este manual busca que desarrolles tus habilidades emprendedoras y que logres una propuesta de valor de
un producto o servicio, considerando las necesidades de tus clientes y tus propias habilidades, fortalezas
y desafios, para iniciar un negocio.

o N A
Esperamos contribuir a que puedas alcanzar tus suenos. C

B

PEDRO'GOIC BOROEVIC
Director Nacional
Servicio Nacional de Capacitaciony Empleo
SENCE
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Tomar la decision de emprender no es facil, ya que es necesario contar con maltiples herramientas
y habilidades para fortalecer tu empresa. Por tal motivo, el presente manual te acompanara
durante el desarrollo del curso Potenciando mi Negocio, el cual esta orientado a desarrollar
tus habilidades como emprendedor o emprendedora para mejorar la gestion de negocio.

Este curso tiene una duracion total de 48 horas, las cuales se dividen en tres modulos de trabajo,
cuyas clases presenciales y actividades respectivas se orientan a que analices tu propuesta de
valor y modelo de negocios, asi como los procesos claves de tu empresa para fortalecer tu
emprendimiento en el tiempo.

A través de este curso, desarrollaras variadas actividades que se han elaborado para potenciar
tu creatividad y ayudar a mirar tu negocio desde nuevas perspectivas. Te damos la bienvenida a
este espacio de encuentro, reflexion y aprendizaje.
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CONTENIDOS

> Expectativas
» Definicion de OBJETIVOS PERSONALES a lograr en el curso.
> Objetivos que espera lograr con su empresa: VISION DEL EMPRENDIMIENTO.
>~ HABILIDADES PERSONALES y recursos disponibles.
> La escucha (capacidad de recibir un mensaje del otro o la otra) como habilidad central
del emprendedor o emprendedora.
El lenguaje: Juicios, afirmaciones y declaraciones.
Emociones y corporalidad.
Fortalezas y desafios personales para emprender.
Mis redes como fortaleza para emprender.
Elementos para el analisis de la VISION COMO EMPRENDEDOR O EMPRENDEDORA.
>~ MAPA DE RUTA DE APRENDIZAJE.
» Objetivos.
> HABILIDADES PERSONALES necesarias para alcanzar su VISION DE
EMPRENDIMIENTO.
> Pasos importantes a seguir.
> Acciones.

¢QUE APRENDERAS EN ESTA CLASE?

En esta clase aprenderas a identificar qué habilidades personales tienes para potenciar tu
negocio.

v v v v ~v

J

\_
]



Palabras Claves

OBJETIVO PERSONAL: Es la meta que te propondras cumplir cuando hayas
j finalizado el curso. El objetivo personal responde a la pregunta: ;Qué quieres
lograr al finalizar el curso?

f HABILIDADES PERSONALES: Aquellas capacidades que te permiten tener
una mejor relacion con los demas. Estas se construyen a lo largo de la vida.

VISION: Planes y suefios que tienes para el futuro de tu negocio (a un plazo

f mayor de 5 anos), con la intencion de mejorar y/o potenciar tu emprendimiento
actual. A esto se le llama VISION COMO EMPRENDIMIENTO y VISION COMO
EMPRENDEDOR O EMPRENDEDORA.

MAPA DE RUTA DE APRENDIZAJE: Es un esquema que te ayuda a disenar
cual va a ser el camino para que llegues a lograr las habilidades que quieras
f desarrollar. Este incluye objetivos (lo que quieres lograr), acciones (actividades
que vas realizar), pasos importantes a cumplir (sefiales que te diran que lo estas

logrando) y plazos (fecha de cumplimiento).

Tips

Clase 1 | Qué tengo para potenciar mi negocio | SENCE




Actividad

¢Que quiero lograr en el curso?

Registra lo que quieres lograr al finalizar el curso. Sigue las instrucciones de tu facilitador o
facilitadora.

Al finalizar el curso quiero lograr:
(Ejemplo: saber quienes son muy clientes)
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¢Que quiero lograr con mi negocio?

@ Actividad

Imaginate en 10 afnos mas. ;Donde quieres estar con tu negocio? Registra tu respuesta a traves
de un collage o dibujo (en Word si estas con tu computador portatil o grabadora de voz). Previo
a comenzar, escucha atentamente las instrucciones de tu facilitador o facilitadora.
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Actividad | Ordenarse en circulo

Responde el siguiente esquema de forma individual. Puedes registrar tus fortalezas y desafios
en una grabadora, computador portatil o como lo desees. Recuerda que las 13 habilidades
personales para emprender son:

1. Comunicar 6. Escuchar 11. Delegar

2. Liderar 7. Aprender 12. Declinar

3. Trabajar en equipo 8. Seducir 13. Reclamar
4, Innovar 9. Especular

5. Negociar 10. Evaluar
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Actividad | Mi mapa Ruta de Aprendizaje

Identifica cuales son las cuatro fortalezas y/o desafios que querras trabajar de aqui al finalizar
el curso (0jo que también pueden ser fortalezas recién identificadas y que quieras potenciar).

Con las 4 habilidades mas importantes, llena el siguiente esquema, que sera el iNSuMo para
armar tu MAPA DE RUTA DE APRENDIZAJE.

Mas abajo dispondras de un ejemplo. Es importante indicar que:
» Un objetivo (columna 2) puede tener mas de una actividad.

> Los pasos importantes (columna 4) se refieren a aquellas sefiales que indicaran que se
ha logrado el objetivo. Por lo tanto, puede ser un hito o0 mas, independientemente de la
cantidad de acciones.

> Los plazos (columna 5) tienen que ser realizables y deben indicarse con fecha precisa.

1. Cuando se acerque
un cliente, voy a

La Quiero . Cuando el cliente 20 de junio
hablar menos y dejar o
escucha aprender a B} _ me diga: “gracias de 2017
N que él hable mas. )
(recibir un entender lo por escucharme” o
mensaje que quiere ‘gracias, era justo lo 31 dejulio
de otro/a). mi cliente. 2 Cuando escuche que queria”. de 2017

a mis clientes, voy a
preguntarles mas.
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Actividad | Mi mapa Ruta de Aprendizaje

Cuando tu facilitador o facilitadora lo indique, traspasa la informacion que has armado a tus
MAPAS DE RUTA DE APRENDIZAJE (esquema de mas abajo), segln el formato que tienes en tu
manual.
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Actividad | Mi Mapa Ruta de Aprendizaje >

MAPA DE RUTA DE APRENDIZAJE

N

\I/
@

INICIO
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META

CANVAS®

SENCE | Qué tengo para potenciar mi negocio | Clase 1







SENCE

+ Oportunidades Manual de el/la Participante
+ Capaz
+ Empleo

CONTENIDOS

> Propuesta de valor:

> Perspectiva del cliente: necesidades, deseos y quereres.
’ Promesa de valor.

> Diferenciacion competitiva.

> Prueba y cuantificacion: minimo producto viable.

> Prototipo de producto y servicio.

> Evaluacion y ajuste de prototipos de producto y servicio.

¢QUE APRENDERAS EN ESTA CLASE?

En esta clase aprenderas a construir propuestas de valor diferenciadoras para tu negocio a partir
de la experiencia en el mercado.

-

_
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Palabras Claves

PERFIL DE CLIENTES: Es la herramienta para el diseno de las propuestas de
valor que consiste en laidentificaciony en la caracterizacion de las necesidades,
deseos y metas de los clientes.

MAPA DE VALOR: Es la herramienta para el diseno de las propuestas de valor
que consiste en la identificacion de los atributos y los componentes de los
productos o servicios, y en la forma en que éstos resuelven necesidades, deseos
y metas.

PROPUESTA DE VALOR: Es el paquete que describe los beneficios que un
cliente puede esperar de los productos o servicios.

PROTOTIPOS (O PROTOTIPAR): Es una representacion rapida, de bajo costo y
con poca sofisticacion que permite aprender acerca de la factibilidad, viabilidad
y deseabilidad de las propuestas de valor, productos y servicios.

VALIDACION: Es la practica o ejercicio de comprobar la veracidad de diversos

Op || O O | O | o

supuestos respecto a los productos y servicios, y a la forma en que éstos son
recibidos por los clientes. Para validar se utilizan los prototipos.

Tips
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Actividad | ;Por qué (no) vendo?

> ldentifica los tres grupos/segmentos (o tipologias diferenciadas) de clientes mas relevantes
para tu negocio actualmente. Si no logras definir los tres, haz el intento con dos. Describe
cuales son sus caracteristicas mas relevantes, y por qué se distinguen de 0S otros grupos
que identificaste. Usa las casillas asignadas de la primera fila para establecer cada uno de los
grupos.

> Responde en las casillas asignadas de la segunda fila: ;Por qué me prefieren? Que dice
relacion a la preferencia que tienen esos grupos/segmentos por tus productos/servicios, y no
por otros.

> Responde en las casillas asignadas de la tercera fila: ¢Por qué no me prefieren? Que dice
relacion a la preferencia que tienen esos grupos/segmentos por otros productos/servicios, y
no por Los tuyos.

SENCE | Disefio y Validacion de Propuestas de Valor | Clase 2




Escribe sobre la linea las definiciones de propuesta de valor y modelo de negocios, construidas
en la clase:

PROPUESTA DE VALOR (segln lo que he aprendido) es:

MODELO DE NEGOCIO (segtn lo que he aprendido) es:

Clase 2 | Disefio y Validacion de Propuestas de Valor | SENCE




Actividad | Construyendo el perfil de mis potenciales
clientes

Completa los elementos del perfil de clientes en cada uno de los espacios asignados, siguiendo
el orden senalado:

2
Ganancias /
Beneficios

1
Tareas por
hacer

3
Necesidades
/ Problemas
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Actividad | Estimando la magnitud de los problemas a
resolver

De acuerdo a tu experiencia, indica el nivel de importancia o relevancia de cada uno de los
elementos sefnalados en el perfil de clientes. Recuerda: Las Tareas por hacer se miden como
importantes o insignificantes, las Ganancias/Beneficios se miden como esenciales o bueno
tenerlos y las Necesidades/Problemas se miden como extremos o moderados. Encierra en
un circulo tu respuesta. Una vez que definas la intensidad, ordénalos tal como se indica en el
esquema.

Ganancias /
Beneficios

1
Tareas por
hacer

3
Necesidades
/ Problemas
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Actividad | Estimando la magnitud de los problemas a
resolver

Ordena los elementos del perfil en el siguiente mapa:

2
Ganancias /
+ A . Beneficios

1
Tareas por
hacer

3
Necesidades
/ Problemas

+ A
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Actividad | Construyendo mapas de valor

Completa los elementos del perfil de clientes en cada uno de los espacios asignados, siguiendo
el orden senalado. Ademas, el nivel de importancia o relevancia de cada uno de los elementos
seflalados en el Mapa de Valor.

Creadores de
Beneficios

1
Listado de
Productos

3
Aliviadores
de Dolor

Clase 2 | Disefio y Validacion de Propuestas de Valor | SENCE




Actividad | Estimando el potencial atractivo de la
propuesta de valor

De acuerdo a tu experiencia, indica el nivel de importancia o relevancia de cada uno de los
elementos senalados en el Mapa de Valor.

Creadores de
Beneficios

(+,-)
(+,-)

1 (+,-)
Listado de
Productos

(+ -)
(+ -)
(+,-) (+ -)

3
(+,-) Aliviadores
de Dolor
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Actividad | Estimando el potencial atractivo de la
propuesta de valor

Una vez que definas la intensidad, ordénalos tal como se indica en el esquema.

2
Creadores de
Beneficios
+ A
1

Listado de

Productos
+ A B

3
Aliviadores
- . de Dolor
+ A
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@ Actividad | Creando diferentes opciones (prototipos) para
' la validacion

Sigue las siguientes instrucciones indicadas por tu facilitador o facilitadora:

> Desarrolla un esquema/dibujo/visualizacion/representacion  grafica/maqueta/bosquejo
distinto a tu idea de negocio para cada segmento de clientes (que definiste anteriormente).
Ten como antecedente el perfil de clientes y el Mapa de Valor (que hiciste anteriormente).

» Paracadaunadelas opciones, construye una “improvisada declaracion de valor”, completando
los espacios vacios. Un ejemplo es: “Mi servicio de transporte de pasajeros y pasajeras
ayuda a las personas que trabajan en faenas productivas de dificil acceso y que quieren
acceder a su lugar de trabajo de forma seguray a tiempo”.

> Esimportante que para completar las frases, recurras a los dolores y alos beneficios deseados.

»  Luego,seleccionaunbosquejoyunapropuesta (el que a tujuicio, es el que mejor se desempena
en el mercado) para presentarsela al resto de tus companeros o companeras. Es importante
gue TODOS o TODAS (o la mayoria) participen como clientes potenciales.

Opcion 1:

MI
(producto/servicio)
AYUDA A
(segmentos de clientes)
QUE DESEAN
(tarea por hacer)
A TRAVES DE
(verbo +reduccion o mitigacion)
Y

(verbo + ganancia)

SENCE | Disefio y Validacion de Propuestas de Valor | Clase 2
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Actividad | Creando diferentes opciones (prototipos) para
la validacion

Ml

(producto/servicio)
AYUDA A

(segmentos de clientes)

QUE DESEAN

(tarea por hacer)
A TRAVES DE

(verbo +reduccion o mitigacion)

Y

(verbo + ganancia)
Ml

(producto/servicio)
AYUDA A

(segmentos de clientes)
QUE DESEAN
(tarea por hacer)
A TRAVES DE
(verbo +reduccion o mitigacion)

Y

(verbo + ganancia)
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Actividad | Creando diferentes opciones (prototipos) para
la validacion

Escribe sobre la linea la definicion de prototipos y minimo producto viable, construidas en la
clase:

PROTOTIPO (segln lo que he aprendido) es:

MINIMO PRODUCTO VIABLE (segin lo que he aprendido) es:

SENCE | Disefio y Validacion de Propuestas de Valor | Clase 2




Actividad | Identificando competidores e inspiradores
de mi negocio

Construye un listado de productos/servicios/marcas/empresas que sustituyan o compitan con tu
idea de negocio. Para que cada uno de ellos, identifica la principal diferenciacion que te permite
destacar por sobre ellos.

Clase 2 | Disefio y Validacion de Propuestas de Valor | SENCE




Actividad | Armando un mejorado discurso o
declaracion de valor para mi negocio

Construye una declaracion de valor que incorpore todos los elementos trabajados en la clase,
siguiendo la siguiente pauta:

Mi (producto/servicio), AYUDA A (segmento de
clientes mas relevante para abordar) - que
DESEAN/REQUIEREN (tarea por hacer), A TRAVES DE

(verbo en relacion a reduccion o mitigacion + problema/

necesidad/dolor) y (verbo en relacion a incremento + ganancia/

beneficio), A DIFERENCIA DE (otros productos/servicios y tu

propuesta de valor).

SENCE | Disefio y Validacion de Propuestas de Valor | Clase 2
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CONTENIDOS

>~ TOMA DE DECISIONES ESTRATEGICAS PARA MI NEGOCIO:

> Definicion de escenarios previo a tomar decisiones.

» Evaluacion de escenarios para tomar decisiones.

> Seleccion de escenario: Tomar una decision.
> Introduccion al MODELO DE NEGOCIOS:

> Definicion de Modelo de Negocios.

» Dimensiones del Modelo de Negocios CANVAS®,

» Creacion de un Modelo de Negocios desde la perspectiva de la generacion de ingresos.
> La empresay su entorno:

» Las empresas forman parte de un sistema mayor, el entorno.

> Mis redes como parte de mi entorno.

> Mapa de redes.
N Analisis de redes.
N Gestion de redes.

» Procesos claves de la empresa que estan en contacto con el entorno: Atraccion de
clientes, generacion de ingresos, Servicio de Impuestos Internos, etc.

En esta clase aprenderas a redisefar y mejorar tu modelo de negocios a partir de los clientes, los
elementos del entorno y el rendimiento actual.

¢QUE APRENDERAS EN ESTA CLASE?

J
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Clase 3 | Modulo 1

40

Palabras Claves

MODELOS DE NEGOCIOS: Es el conjunto de elementos y su interaccion que
determina la forma en que un emprendimiento o negocio crea, distribuye y
captura valor a partir de sus productos y servicios.

MODELO CANVAS® PARA EL DISENO DEL MODELO DE NEGOCIOS: Fs
una herramienta y metodologia para el disefio de Modelos de Negocios que
J consiste en un proceso 0 en una secuencia de pasos que transita por nueve
componentes, poniendo el foco central en el cliente y en la forma en que el
emprendimiento tiene contacto con ellos, a través de los productos y servicios.

REDES Y ALIANZAS CLAVES PARA EL DESARROLLO DE NEGOCIOS: Es el
conjunto de instituciones y personas que aportan de manera positiva a los

J procesos que permiten crear, distribuir y capturar valor con el negocio. Estas
redes son posibles clasificarlas de acuerdo al aporte que realizan al negocio,
como por ejemplo: Redes de productos y servicios, de conocimientos, de
recursos/capitales, entre otras.
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Tips
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"Jorge Vasquez es un emprendedor que ha iniciado un negocio de radiotaxi hace menos de un ano.
Dispone de un auto propio y del ano, que compro con sus ahorros y el dinero de la indemnizacion
que recibio de la empresa donde trabajaba antes de iniciar sunegocio. Jorge, es ademas el chofer
del automovil, para lo cual realizo un curso de manejo profesional. Todos los elementos legales y
normativos estan en regla, lo que le permiten desarrollar su negocio con la tranquilidad.

A casi un ano del inicio de su negocio, puede decir que los resultados han sido favorables, tanto
asi que ha logrado ahorrar la suficiente cantidad de dinero para poder incorporar un nuevo auto
a su flota, por la via de un crédito automotriz. Su intencion es invitar a su cuiiado a ser el nuevo
chofer de ese automovil, para lo cual también ha pensado entre contratarlo con un sueldo fijo, 0
bien incorporarlo como socio, y de esta forma, compartir tanto os riesgos como los beneficios
de su negocio.

Sin embargo, aln no se ha atrevido a dar el siguiente paso. Tiene dudas a causa de lo siguiente;
[a aparicion de un nuevo servicio de transporte privado que se solicita a través de una aplicacion
de teléfonos moviles. Lo que ellos hacen es transportar pasajeros, quienes previamente solicitan
el servicio a través de su celular. El asunto que le preocupa a Jorge, es que cualquier duefio de
auto se puede inscribir en este servicio y comenzar a trabajar en el transporte de pasajeros
(solo debe registrarse en la pagina web, que es la que se encarga de la difusion, cobranza, pagos,
seguros, etc.) A Jorge le han comentado que las personas que han comenzado a trabajar en este
servicio, les ha ido muy bien. Y mas aun, que la gente los esta prefiriendo, por sobre los radiotaxis,
0 taxis convencionales.

Hoy, Jorge esta entre dos opciones: Sumar un nuevo auto a su flota (donde tiene experiencia y
cuenta con todos los permisos y patentes para operar sin problemas) o bien, inscribirse en este
nuevo servicio y trabajar en ambas partes en paralelo, con un nuevo riesgo: Este servicio ha
comenzado a tener dificultades para operar en el pais”.
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Actividad | Caso del conductor de radiotaxi
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Actividad | Construyendo un modelo de negocios desde un
enfoque basado en los ingresos

Identifica, tipifica, caracteriza y prioriza las diversas fuentes de ingresos, siguiendo el orden que
a continuacion se detalla:

2.

3.

Identifica las fuentes de ingresos, que sean posibles implementar en tu negocio (ya sean basadas
en otras empresas que las estén implementando o basadas en alguna tendencia que pronto
impactara en tu negocio). Luego, identifica en qué variables del Modelo de Negocios se generan
impactos: En cada caso sefala si es positivo (+), negativo (-) o si no visualizas impacto. En este
altimo caso, no dejes marca.

1 Segmentos (+/-) ¢Surgen o se pierden clientes?

¢Agrego mas o menos valor que
antes?

¢Mejora o empeora mirelacion
con clientes?

¢Se requieren nuevos canales o
puedo utilizar los mismos?

¢Se requieren acciones adicionales
0 se reducen las actuales?

¢Se necesita adquisicion denuevos
insumos/capacidades?

¢Necesito a alguien de confianza
para hacerlo?

¢Se generan mas Costos o se
reducen?

Propuesta de Valor (+/-)

Relacion con Clientes

Canales (+/-)

Actividades Clave (+/-)

Recursos Clave (+/-)

Aliados (+/-)

Costos (+/-)
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Actividad | Construyendo un modelo de negocios desde un

enfoque basado en los ingresos

Segmentos (+/-)

¢Surgen o se pierden clientes?

Propuesta de Valor (+/-)

¢Agrego mas o menos valor que
antes?

Relacion con Clientes

¢Mejora o empeora mirelacion
con clientes?

Canales (+/-)

;Se requieren nuevos canales o
puedo utilizar los mismos?

Actividades Clave (+/-)

¢Se requieren acciones adicionales
0 se reducen las actuales?

Recursos Clave (+/-)

¢Se necesita adquisicion denuevos
insumos/capacidades?

Aliados (+/-)

¢Necesito a alguien de confianza
para hacerlo?

Costos (+/-)

¢Se generan mas costos o se
reducen?

Segmentos (+/-)

;Surgen o se pierden clientes?

Propuesta de Valor (+/-)

¢Agrego mas o menos valor que
antes?

Relacion con Clientes

¢Mejora o empeora mirelacion
con clientes?

Canales (+/-)

¢Se requieren nuevos canales o
puedo utilizar los mismos?

Actividades Clave (+/-)

¢Se requieren acciones adicionales
0 se reducen las actuales?

Recursos Clave (+/-)

¢Se necesita adquisicion de
nuevos insumos/capacidades?

Aliados (+/-)

¢Necesito a alguien de confianza
para hacerlo?

Costos (+/-)

¢Se generan mas costos o se
reducen?
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Actividad | Construyendo un modelo de negocios desde un
enfoque basado en los ingresos

De las variables del Modelo de Negocios seleccionadas en la actividad anterior, selecciona
aquellas que generan mayor impacto. Explica por qué y las acciones.
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Actividad | Construyendo un mapa de redes para mi
negocio

Siguiendo las instrucciones de tu facilitador o facilitadora construye una lista amplia de los
aliados claves para tu negocio, considerando los actuales y los ya identificados en esta clase,
pero también a los que son necesarios para el éxito de tu negocio.
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Actividad | Construyendo un mapa de redes para mi
negocio

Luego: Una vez identificado el conjunto de empresas/instituciones/personas que forman parte
de la red de aliados (actuales y potenciales), determina el grado de proximidad que tienes con
cada uno de ellos. Para esto, completa con el nombre de cada uno (mientras mas estrecha o
dependiente sea la relacion, mas cerca del centro los tienes que ubicar).

empresa

Aliados claves
Recursos /capitales
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Actividad | Construyendo un modelo de negocios
mejorado para mi emprendimiento

Completa el siguiente esquema, considerando todos los aprendizajes adquiridos en la clase.
Representa cada bloque del Modelo de Negocios con frases cortas o palabras simples.

¢{COMO?
ALIADOS(AS) ACTIVIDADES
CLAVES CLAVES

RECURSOS CLAVES
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SENCE

+ Oportunidades
+ Capaz
+ Empleo

Manual de el/la Participante

CANNAS

CONTENIDOS

> GESTION EFECTIVA DEL NEGOCIO
> ¢COmMO y qué gestionar en un negocio?
» Definicion de los requerimientos propios de la gestion de su negocio.
> Definicion de las acciones para abordar los requerimientos de gestion de negocios.

> Viaje del Emprendimiento: Es el plan de accion que integra el MAPA DE RUTA DE
APRENDIZAJE y el MAPA DE RUTA DE EMPRENDIMIENTO.

En esta clase aprenderas a analizar un Modelo de Negocios CANVAS® y a establecer un plan de
accion, generando el Viaje del Emprendimiento para alcanzar tu vision del emprendimiento.

¢QUE APRENDERAS EN ESTA CLASE?

-
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Palabras Claves

GESTION EFECTIVA DEL NEGOCIO: Es una serie de acciones que se ejecutan
para solucionar un determinado problema. En el caso de las empresas, la gestion

j de un negocio se entendera como la capacidad de visualizar las actividades
mas importantes, distinguir los procesos que estan fallando y proponer las
soluciones acordes, evaluarlas y ejecutarlas. En algunos casos, la gestion de un
negocio también se entiende como la administracion del mismo.

VIAJE DEL EMPRENDIMIENTO: Es un gran esquema (mapa) que incorpora
partes del MAPA DE RUTA DE EMPRENDIMIENTO, MAPA DE RUTA DE APRENDIZAJE
y ACTITUD EMPRENDEDORA, de tal forma de definir el camino para alcanzar el

j desarrollo de las habilidades personales, técnicas y conductas emprendedoras
que se proponga. El VIAJE incluye objetivos (lo que quiero lograr), acciones
(actividades que voy a realizar), pasos importantes a cumplir (sefales que diran
que lo estoy logrando) y plazos (fecha de cumplimiento).

Tips
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Historia y funcionamiento de la Lavanderia Burbujas

Lavanderia Burbujas nace a partir de una situacion dificil que su duefio Rodrigo convirtio en
oportunidad. Durante varios anos Rodrigo presto servicio de lavado de manera informal a la Gnica
clinica de la zona. La clinica decidio formalizar las relaciones con sus proveedores llamando
a licitacion. Entonces, Rodrigo decidio iniciar giro comercial y postular. La adjudicacion y la
primera factura marcaron el inicio de la lavanderia como empresa, la que funcionaba en la casa
de Rodrigo. Dado que Rodrigo partio su actividad de manera informal, no puso ningdn cartel que
indicara el funcionamiento de la lavanderia en ese lugar. Cuando se formalizo, olvido hacerlo y
como su foco era atender a la clinica, lo creyo irrelevante,

Engeneral, las prendas llegan a la lavanderia, Rodrigo las recibe y las evalla. Revisa sies necesario
reparar alguna, entrega el precio del servicio y, solo si el cliente acepta, le da un plazo de entrega
e ingresa la prenda. La lavanderia tiene seis trabajadores en total, algunos a tiempo completo,
otros no. En ocasiones, aumenta la demanda de manera inesperada y Rodrigo debe llamar de
manera urgente a mas trabajadores para que le ayuden. Sin embargo, estos trabajadores no
siempre estan disponibles y la alta especializacion requerida no se encuentra facilmente en el
mercado.

Actualmente, el vinculo con la clinica esta activo, aunque amenazado, pues la clinica realizara
una nueva licitacion y Rodrigo no sabe si sera capaz de adjudicarsela. La clinica representa el
50% de sus ventas. El resto de las ventas se dividen entre el resto de los clientes que ha sumado,
como particulares, empresas mineras y hoteleras. Los clientes particulares, basicamente,
necesitan lavado de ropa, cobertores y cortinas, entre otros. En una revision de la cartera de
clientes, Rodrigo notd que la mitad de sus clientes del ano eran nuevos, mientras que la otra
mitad eran clientes antiguos que volvieron por otro servicio.

Las ventas anuales son de $70 millones aproximadamente, mientras que los costos equivalen
a $64 millones, lo que significa que la utilidad anual es de 6 millones de pesos y, por ende,
el sueldo de Rodrigo es de $500.000 pesos mensuales. Esta situacion repercute también en la
imposibilidad de contratar a mas personas.
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Actividad | Lavanderia Burbujas

Es el mismo Rodrigo quien hace las entregas, pero como siempre esta apurado y con mucho
trabajo, suele pagar de su bolsillo bencina, peajes, estacionamientos y luego no Los repone.

El tiempo promedio que Rodrigo dedica a la administracion de la empresa es de 70 horas
semanales, lo que implica jornadas de 10 horas de trabajo, sin descansar ningln dia de la semana.

A continuacion, se presenta el Modelo de Negocios de la Lavanderia Burbujas.

CANVAS® Lavanderia Burbujas

SOCIOS CLAVES ACTIVIDADES PROPUESTA DE
> Sin aliados CLAVES VALOR
relevantes. > Fu_:lellzauon de ,  Calidad de
clientes. -
servicio.
> Proceso de
lavado. »  Precios
> Reparacion de competitivos.
prendas.

> Pertinencia.

> Cobranza.
> Manejo de > Alta
personal disponibilidad.
»  Especializacion.
RECURSOS CLAVES | ° Copacidadde

_, respuesta.
> Reputacion.

> Infraestructura.
> Trabajadores/as.
> Teléfono.
Vehiculos
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Actividad | Lavanderia Burbujas

Forma un grupo de cuatro personas y responde las siguientes preguntas:
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Actividad | Lavanderia Burbujas
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Actividad | Aplicando lo aprendido

Escucha atentamente las instrucciones de tu facilitador o facilitadora. Utilizando tu Modelo de
Negocios CANVAS® desarrollado en la clase anterior, responde las preguntas:

»  Considerando la Gltima visualizacion del CANVAS®: ;Qué elementos de tu negocio requieren
mas atencion o gestion?, ¢cuales presentan mas problemas? Nombra tres y traduce los

objetivos a lograr.
> ¢Qué acciones podrias definir para abordar estos problemas/objetivos? (un objetivo puede
tener varias acciones).

Animate y ofrécete para compartir tus respuestas. Tus companeros y companeras podrian darte
buenas ideas para completar tu ejercicio!

Tus respuestas deben estar resumidas en la siguiente tabla:
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Actividad | Complementando las ideas

Escucha atentamente las instrucciones de tu facilitador o facilitadora.
Completa la tabla definiendo tres habilidades técnicas para trabajar, a partir de lo que has
aprendido en el curso. En la primera fila encontraras un ejemplo.

Seguir el Quiero » Registrar todos Cuando pueda » 1de
procedimiento ordenar los costos de estimar los septiembre
logico. los costos mi empresa. costos de cada de este ano.
de mi Ordenar los proceso de » 31 de
empresa. costos de mi M1 empresd, diciembre
empresa en aunque no sed de este ano.
una planilla de un NUmero
calculo. exacto, puede
ser una
Analizar los aproximacion.

costos de mi
empresa una
vez al mesy
evaluar cuales
se pueden
disminuir.
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Actividad | Complementando las ideas
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Actividad | El Viaje del Emprendimiento

Escucha atentamente las instrucciones de tu facilitador o facilitadora.

Revisa tu MAPA DE RUTA DE APRENDIZAJE desarrollado en la clase 1y las actividades anteriores.
Luego, define las cuatro habilidades mas importantes que quieres trabajar. Se recomienda que
escojas dos habilidades personales y dos habilidades técnicas. Completa el siguiente esquema
para construir tu VIAJE DEL EMPRENDIMIENTO.

Consideraciones:

> Un objetivo (3) puede tener varias acciones (4).

> Los pasos importantes (5) se refieren a aquellas senales que indicaran que estas logrando el
objetivo. Por o tanto, pueden ser uno o0 mas, independientemente de la cantidad de acciones.

» Los plazos (6) tienen que ser realizables y deben indicarse con fecha precisa.

Seguir el Tecnica. Ordenar » Registrar los Cuandopueda > 1de
procedimiento los costos costos de mi estimar septiembre
logico. demi empresa. los costos de este ano.
empresa. de cada
P » Ordenar los roceso de » 31de
costos de mi P diciembre de
mi empresa, -
empresa en este afo.
: aunque
una planilla -
- no seaun » 20 de junio
de calculo. g -
ndmero de este afo.

» Analizar los exacto, si
costos de mi debe ser
empresa una una buena
vez al mes aproximacion
y evaluar
cuales se
pueden
disminuir.
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Actividad | El Viaje del Emprendimiento

Ahora que tienes tu Viaje del Emprendimiento y antes de continuar, revisa que se cumplan estos

3 aspectos:

» Las acciones, ¢permiten alcanzar tus objetivos propuestos?, ¢ te falta alguna accion? Si es asj,
ccual puede ser?

> Los hitos, ¢realmente indican que de esa forma vas a lograr tu objetivo?

» ¢ Te fijaste plazos realizables y con fechas precisas?

Forma grupos de cuatro y comparte los resultados de la actividad. Pidele a tu grupo que te den
sus opiniones acerca de tu Viaje del Emprendimiento.
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Actividad | El Viaje del Emprendimiento

Cuando tu facilitador o facilitadora asi lo disponga, traspasa tu MAPA DE RUTA DE APRENDIZAJE
al siguiente esquema.

CANVAS®

p

AY ! 7/
@

INICIO

Objetivo personal:
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Acciones de
emprendimiento:

META

Mi sueno de negocio:
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SENCE

+ Oportunidades
+ Capaz
+ Empleo

Manual de el/la Participante

CONTENIDOS

> ROLES

> Funciones claves para emprender.
> Administracion del tiempo.

> LIDERAZGO y TRABAJO EN EQUIPO

> Definicion de liderazgo.
> La confianza como base para delegar.
> Retroalimentacion efectiva.

¢QUE APRENDERAS EN ESTA CLASE?

Enesta clase aprenderas aidentificar qué ROLES necesitas para manejar tunegocioy a identificar
tu forma de LIDERAR.

-

-
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Palabras Claves

f ROLES: Son aquellas funciones que una persona cumple dentro de un equipo.

incentivarlas para que trabajen por un objetivo comdn de manera entusiasta.

f TRABAJO EN EQUIPO: Es el trabajo de un grupo de personas que trabajan por
un objetivo comdn.

[ j LIDERAZGO: Es la influencia que se ejerce sobre las personas que permite ]

j LIDERAR: Es a accion que hace un lider.

LIDER: Es la persona que lidera. Su rol es establecer una meta, organizar vy
f entusiasmar a las personas para que cumplan esa meta. ElL o la lider, finalmente,
saca lo mejor del equipo para trabajar en la consecucion de un objetivo coman.
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Actividad | ;Quién ha sacado lo mejor de mi?

Para esta actividad recuerda: En tu vida, ;quién ha sacado lo mejor de ti? Pudo haber sido tu
papa, tu mama, tu pareja, tu jefe, tu hijo o hija, tu amigo o amiga, tu profesor o profesora, etc.
Una vez que tengas identificada a esa persona, responde en el espacio de mas abajo o en tu
computador personal. También puedes grabar un breve audio con tu respuesta o comentarla al
final de la actividad: ¢Como era esa persona?, ¢qué hacia? Pon especial énfasis en lo que hacia,
con respecto a las acciones (verbos). Por ejemplo: escuchaba, preguntaba, opinaba, etc.
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Actividad

¢Quiéen ha sacado lo mejor de mi?

Cuando tu facilitador o facilitadora lo indique, anota en tu manual las caracteristicas que
identificaste. Luego, al lado de cada caracteristica escribe un + (en el caso que tengas esa
caracteristica) o escribe un - (en el caso que no la tengas). Aqui, algunos ejemplos:

Escuchaba +
Preguntaba +
Opinaba -
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Actividad | ;Quién ha sacado lo mejor de mi?

Una vez que tu facilitador o facilitadora lo indique, responde la siguiente pregunta en tu manual,
computador o grabadora:
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Actividad

¢Quiéen ha sacado lo mejor de mi?

Ahora, completa las siguientes frases, segln la pregunta:

¢Qué tendrias que cambiar (empezar a hacer o dejar de hacer) para que tu liderazgo tenga un
mayor impacto en tu emprendimiento?
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Actividad | Cuidando el huevo

Para responder, puedes usar el siguiente esquema para programar una semana, o bien, tu propia
agenda:;

7:00
hrs. a
8:00
hrs.
8:00
hrs.a
9:.00
hrs.
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Actividad | Cuidando el huevo
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Actividad | Cuidando el huevo

Una vez que tu facilitador o facilitadora lo indique, responde en tu manual, computador o
grabadora:
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Actividad | Tubo de helio

Cuando tu facilitador o facilitadora lo indique, puedes usar este espacio para preparar tu
retroalimentacion (dar una opinion a otra persona sobre lo que esta haciendo y como lo esta
haciendo). Sigue las instrucciones que te entreguen.

Recuerda que para preparar una retroalimentacion, primero debes identificar la situacion
concreta que vas a retroalimentar. Es decir, encontrar la AFIRMACION que habla del hecho
ocurrido. Por ejemplo: Juan llego tarde a la reunion de hoy. Tras esta situacion, tienes que partir
dando la retroalimentacion de ese hecho concreto diciendo: “Juan, la reunion partia a las 10:00
hrs. y llegaste a las 10:15 hrs." y no diciendo “Juan, qué eres impuntual”. Con la forma correcta,
en ningln caso lo estas enjuiciando, ya que no estas hablando de la persona, sino del hecho
concreto.
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+ Oportunidades Manual de el/la Participante
+ Capaz
+ Empleo

CONTENIDOS

> Marketing estratégico:
> Definicion e importancia del Marketing: ;Para qué sirve el marketing?
> Definicion de segmento, publico objetivo y posicionamiento.
> Traccion y retencion.

» La importancia de la marca en un negocio:

> Definicion de marca: ¢Para qué trabajar la marca?
> Construccion de marca.
> Posicionamiento de marca.
> Los elementos claves para una estrategia de marketing:
> Marketing Mix (8P): Producto, precio, plaza, promocion, presencia, personal, partners y
procesos.
> Herramientas de marketing: Whatsapp y Facebook, entre otras.

¢QUE APRENDERAS EN ESTA CLASE?

En esta clase aprenderas a:

> Definir tu negocio sobre la base de la definicion de tu cliente.
> Conocer profundamente a tu cliente.

> Entender cOmo quieres que te recuerde.

> Disenar tu marca.

> Definir los detalles técnicos que llevaran adelante tu negocio.

-

-
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Palabras Claves

j MARKETING ESTRATEGICO: Es el conjunto de estrategias que definen el
cliente y el concepto de negocio, principalmente.

j SEGMENTACION: Es un grupo de personas que tienen cosas en comdn y se
comportan de manera parecida u homogeénea.

p
j ORIENTACION: Cliente ideal.
-
e
POSICIONAMIENTO: Es el lugar diferenciado que ocupa determinada marca
j (producto) “en la mente y el corazon” de los clientes, y que lo diferencia de sus
competidores o competidoras.
-
j MARCA: Es la distincion que hace nica a una empresa o producto y que la
diferencia de sus competidores o competidoras.
-
MARKETING MIX: Es el conjunto de estrategias y actividades que se utilizan
j paravender unproducto. Funciona bien con el marketing emprendedor realizado.
Se le conocia comdnmente como 4P pero ahora se le conoce como 8P,
-
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Tips
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Actividad | Describiendo a mi cliente ideal

MAPA DE EMPATIA CON MI CLIENTE IDEAL: La intencion es adentrarse en la mente del cliente
ideal para conocer desde dentro (siempre bajo supuestos) sus percepciones ((qué piensa y
siente, oye y ve?), sus acciones (¢ qué dice y hace?), sus esfuerzos (impedimentos) y sus resultados

(metas).

Mapa de empatia

¢Qué PIENSA y SIENTE?

Lo que realmente importa.
Principales preocupaciones
inquietudes y aspiraciones.

¢Qué OYE?
Lo que dicen los amigos y las ¢Que VE?
amigas.
Lo que dice el jefe o la jefa.
Lo que dicen las personas
influyentes.

Entorno, amigos, amigas,
la oferta del mercado.

;Qué DICE y HACE?

Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los y las
demas

ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos

Pon atencion a las instrucciones de tu facilitador o facilitadora.
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Actividad | Definiendo mi Matriz de Calce

Completa la informacion solicitada en la tabla, segln las instrucciones de tu facilitador o
facilitadora.
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SENCE

+ Oportunidades
+ Capaz
+ Empleo

Manual de el/la Participante

CONTENIDOS

> Laimportancia de la marca en un negocio:

> Definicion de marca.
> Construccion de marca.
> Posicionamiento de marca.

¢QUE APRENDERAS EN ESTA CLASE?

En esta clase aprenderas a construir un relato de la empresa que genere una identidad dnica

hacia los clientes.

-

-
]



Palabras Claves

j PROPOSITO: Es la razon por la cual la empresa existe mas alla de los motivos
puramente economicos.

VISION: Es una declaracion que describe los deseos o anhelos que el
j emprendedor o la emprendedora y su empresa, buscan con su quehacer. Es
también, la forma en que visualizan el mundo ideal a través de sus productos o

Servicios.

MISION: Es el camino que seguira la empresa para alcanzar su vision,
j considerando qué es necesario hacer, como se realizara y para quiénes se
realizaran los esfuerzos.

VALORES: Son los principios 0 bases sobre as cuales la empresa ha definido los

f elementos que desea proteger y que tal vez, sean representativos de su cultura
empresarial. Por ejemplo: Equidad, cuidado del medio ambiente y justicia que
son valores cada vez mas observados en la actualidad.

f OBJETIVOS: Son las metas que la empresa persigue con su quehacer.

PERSONALIDAD DE MARCA: Es la forma en que la empresa desea ser percibida
j por sus clientes y la comunidad. Se construye a partir del proposito, la vision, la
mision, el valor y los objetivos.
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Actividad | Obituario

Imagina que un dia cualquiera, estas leyendo el obituario del diario/revista y te percatas que
“tu empresa murid” y que mafana “es el funeral’, al que esperan asistir sus principales clientes,
proveedores y aliados (redes).

Escribe el relato o el texto de la “despedida de tu empresa” buscando dejar claras las razones
por las cuales debe ser recordada: Sus trabajadores o trabajadoras, sus productos y el impacto
que generd en la sociedad (tal como si fuera una persona). Lo ideal es que el relato responda a:
“/Quiénes éramos? ;Qué queremos que se diga de de nosotros o de nosotras una vez muertos
0 muertas?”.

OBITUARIO

Se comunica el sensible fallecimiento de (nombre de la empresa)

Clase 7 | Construyendo una identidad de nuestra empresa a través de la marca | SENCE




Actividad | Obituario

Una vez terminada la actividad anterior, y cuando tu facilitador o facilitadora lo indique, escribe
sobre la linea, las definiciones de proposito, vision, mision, valores y objetivos estratégicos.

PROPOSITO (segtn lo que he aprendido) es:

VISION (segn lo que he aprendido) es:

MISION (segin lo que he aprendido) es:

VALORES (segn lo que he aprendido) son:

OBJETIVOS ESTRATEGICOS (segin lo que he aprendido) son:
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> / Actividad | Definiendo el propaosito, vision, valores, misiony
/ objetivos para crear una identidad

En el espacio asignado, completa el PROPOSITO de tu empresa/emprendimiento/negocio en el
espacio asignado, es decir, la razon por la cual existe, mas alla de generar un beneficio econdémico
(atencion: no se refiere al producto). Estas preguntas dispuestas a continuacion, te ayudaran a
responder de forma correcta.

»  ¢Por qué haces lo que haces, mas alla del dinero?

> ¢A qué le das mas valor?

> ¢Qué es lo que mas te apasiona en relacion a tu emprendimiento o negocio?
> ¢Qué te motiva como empresa?

> ¢Qué necesita el mundo y que solo tu empresa le puede entregar?

Espera las instrucciones de tu facilitador o facilitadora antes de comenzar a completar el resto
de los elementos del esquema en este orden: vision, mision, valores y objetivos.
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Actividad | Definiendo el propaosito, vision, valores, misiony
objetivos para crear una identidad

Proposito

Mision Objetivos

Algunas preguntas que pueden ayudarte a construir la VISION son:
> ¢Qué cambios esperas producir en el mundo?

> ¢Alservicio de quiénes esta tu empresa?

» ¢Cuales son tus deseos mas relevantes?

> ¢Como visualizas el éxito de tu empresa?
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Actividad | Definiendo el propaosito, vision, valores, misiony
objetivos para crear una identidad

Algunas preguntas que pueden ayudarte a construir la MISION son:
> ¢Qué haces?

»¢Como lo haces?

» ¢Para quiénes lo haces?

> ¢Qué valor estas creando?

Algunas preguntas que pueden ayudarte a construir los VALORES son:

> ¢Qué es lo que mas te produce orgullo como empresa?

> ¢Cuales son los principios de tu empresa que no sacrificarias por nada del mundo?
> ¢COmMO quieres que tu empresa sea vista por os (o las) demas?

> ¢Qué es lo que mas valoran aquellos a quienes sirves?
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Actividad | Definiendo el propaosito, vision, valores, misiony
objetivos para crear una identidad

Algunas preguntas que pueden ayudarte a construir los OBJETIVOS son:
» ¢Cual es la representacion material de tu vision y mision?

»¢Como sabras que has conseguido una determinada meta?

»  ¢Qué hitos debes alcanzar para saber que estas avanzando?
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T Actividad

¢Que nos hace Gnicos y Unicas?

Esta actividad tiene dos etapas, en las que de forma paulatina iras construyendo una declaracion
de unicidad. Para ello, debes seguir las instrucciones que a continuacion se detallan:

1. Completa en la linea asignada para ello los elementos que se solicitan.
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¢Que nos hace Gnicos y tnicas?

Actividad

2. Indica el nombre de tu empresa y su industria/categoria. Luego define el elemento
diferenciador de tu propuesta de valor (qué te hace UNICO O UNICA). Por ejemplo: “EL Cirque
Du Soleil es el UNICO circo que combina acrobacia, teatro y mdsica en vivo”,

(hombre de tu emprendimiento), ES EL

UNICO O LA UNICA (rubro, categoria, sector)

QUE (propuesta de valor distintiva).

3. Guiate por el ejemplo del CIRQUE DU SOLEIL y la retroalimentacion recibida, y escribe una
version alternativa de acuerdo a lo aprendido durante la clase.

(hombre de tu emprendimiento), ES EL

UNICO O LA UNICA (rubro, categoria, sector)

QUE (propuesta de valor distintiva).

Vuelve a generar una nueva declaracion.

(hombre de tu emprendimiento), ES EL

UNICO O LA UNICA (rubro, categoria, sector)

QUE (propuesta de valor distintiva).
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¢Que nos hace Gnicos y Unicas?

Actividad

4. A continuacion, y usando como base la mejor declaracion de unicidad simplificada que hayas
construido, desarrolla una declaracion de unicidad extendida basandote en la secuencia de
las siguientes preguntas.

» QUE es: La unicidad. (EL Gnico o la Gnica. Ejemplo: "EL Gnico circo”).

> COMO se convierte en Gnico o Unica: La diferencia o el valor distintivo. (Ejemplo: “Que
combina acrobacia, teatro y masica en vivo"),

» Dirigido a QUIEN: Para qué tipo de clientes. (Ejemplo: “Para adultos amantes del
espectaculo”).

> DONDE: En qué lugar geografico. (Ejemplo: “En todo el mundo”).

>~ POR QUE: Declaracion de la necesidad de los clientes. (Ejemplo: “Que buscan vivir
experiencias inolvidables”).

> CUANDO: Relacionado con las tendencias.(Ejemplo: “Cuando cada vez, es mas dificil
asombrarse y disfrutar”).

Escribe aqui tu declaracion extendida de unicidad:

(nombre de tu emprendimiento), ES EL

UNICO O LA UNCA (rubro, categoria, sector)
Que (propuesta de valor distintiva)
PARA (segmentos
de clientes o perfil, EN ) ) (lugar  geografico

donde se desarrolla comercialmente el negocio o se desarrollara en el futuro),

QUE (necesidades, problemas, deseos de

los clientes), CUANDO (EN) ,‘ (tendencias de consumo o

comportamiento que impactan el negocio).
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@ Actividad | ;Como creemos que nos ven nuestros clientes?
' ¢Como queremos que nos vean?

> Usando los materiales requeridos para la clase, haz un collage o fotomontaje en una hoja que,
en una mitad, represente la forma en que crees que tus clientes te ven,y que, en la otra mitad,
represente la forma en que quieres que tus clientes te vean. Escoge imagenes, fotografias,
palabras, letras, etc. que te permitan mostrar lo que quieres.

» Describe la imagen que construiste, tanto para representar el Como quieres que te vean tus
clientes como la imagen acerca de Como te ven tus clientes hoy. Procura describir ambas
imagenes como si estuvieras presentando a una persona, usando adjetivos calificativos,
intereses, gustos, etc.

»  Pega el fotomontaje realizado en cada espacio asignado y completa la descripcion.

La personalidad de mi empresa se caracteriza por ser:
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Actividad | ;Como creemos que nos ven nuestros clientes?
¢Como queremos que nos vean?

La personalidad de mi empresa se caracteriza por ser:
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Actividad | Construyendo un lema/slogan

Recopila todo el trabajo realizado en la sesion (proposito, declaracion de unicidad extendida,
personalidad) y reescribelo en el espacio asignado a continuacion.

PROPOSITO:

DECLARACION DE UNICIDAD EXTENDIDA:

PERSONALIDAD:
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Actividad | Construyendo un lema/slogan

En el espacio asignado a continuacion, construye una nueva frase que represente la esencia
de tu marca y que sea simple, directa y recordable. Esto se refiere a una “nueva, mejorada y
simplificada linea de la verdad” (traduccion de true line), siguiendo el ejemplo: “Cirque du Solell,
experiencia magica para el recuerdo”.

Considera las siguientes restricciones:
> Enfocate en una propuesta de valor (o elemento Unico).
> La frase no debe tener puntuacion (comas, puntos seguidos, etc.). Tampoco ilativos

(como "y").
» Lo ideal es usar tres palabras como maximo.

(nombre de tu

empresa) (linea de la verdad).
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SENCE

+ Oportunidades Manual de el/la Participante
+ Capaz
+ Empleo

CONTENIDOS

» Estrategia actual de venta.

» Ciclo de venta.

»  Propuesta de venta.

> PEDIDOS, OFERTAS Y PREGUNTAS DE VENTA.

> El poder de las preguntas para la venta efectiva.

> Responsabilidad de post venta.

» Estrategias de venta con foco en la satisfaccion del cliente.

¢QUE APRENDERAS EN ESTA CLASE?

En esta clase aprenderas a:

> Observar tu estrategia comercial.
> Generar propuestas comerciales.
> Vender mas.

-




Palabras Claves

j VENTAS: Son todos los procesos que permiten entregar productos y servicios a
un cliente generando una transaccion mutua.

AIDA: Es el modelo que plantea como la cantidad de personas va disminuyendo
j entre los clientes potenciales, desde que pertenecen al segmento objetivo
hasta que se transforman en consumidores o consumidoras.

EMBUDO: Es la forma de entender facilmente como un grupo grande de

potenciales compradores va decayendo a medida que se acerca al proceso
j de toma de decisiones de compra. “Comenzar por 1.000 no implica que 1.000

compran, sino una pequena fraccion”. Inicialmente, la relacion con el cliente es
dramatica, a medida que se conoce mejor al cliente, ésta se suaviza.

j CONVERSION: Es la proporcion de clientes lograda sobre el segmento total
atendido.

BUSINESS TO BUSINESS (B2B): Es la venta entre empresas. Esta incluye todas

j las actividades de venta de bienes o servicios dirigidos a la produccion de nuevos
bienes o reventa. Independiente de la cantidad (menor o mayor), lo importante
es entender la diferencia con la venta al consumidor o la consumidora.

BUSINESS TO CONSUMER (B2C): Es la venta minorista o al detalle. Esta incluye
j todas las actividades relacionadas con la venta directa de bienes y servicios al
consumidor o consumidora final para su uso personal no comercial.
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Actividad | Distintos clientes y distintas técnicas
comerciales

Lee el siguiente contenido y espera las instrucciones que te entregara tu facilitador o facilitadora.

TIPOS DE CLIENTES

Se reconocen los siguientes caracteres involucrados en toda decision de compra,
independientemente si es para una empresa (marketing industrial) o una familia (marketing de
consumo).

» Iniciador o iniciadora: Es quien detecta la necesidad o le han hecho saber la existencia de un
nuevo producto/servicio que le facilita la vida.

> Recomendador o recomendadora, influenciador o influenciadora, saboteador o saboteadora:
Es quien entrega su opinion respecto a la necesidad presentada por el iniciador o la iniciadora.
Puede ser positiva o negativa. Cada uno una actla desde su propia experiencia y vision. “No
hay nada peor que los saboteadores o las saboteadoras”.

> Tomador o tomadora de decisiones: Es el 0 la mas importante dentro de la cadena de compra,
es quien finalmente permite la compra.

> Comprador o compradora: Es quien ejecuta la adquisicion. No decide nada, solo acata ordenes.

> Consumidor o consumidora: Es el usuario o la usuaria final.

Tipos de clientes involucrados en una compra
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Actividad | Distintos clientes y distintas técnicas
comerciales

TIPOS DE VENTA

Conocerlosdiversos tipos de venta ayuda a empresarios 0 empresarias, marketeros o marketeras
e integrantes de las areas de marketing y ventas a identificar con claridad el tipo de venta que
pueden elegir en funcion de;

1. A quién se le vendera y qué uso se le dara al producto.
2. Las actividades que pueden realizar para efectuar la venta/servicio.

En la practica, esto puede ser importante si se tiene en cuenta que las empresas tienen la
opcion (y también la necesidad) de realizar diversos tipos de venta para alcanzar sus objetivos
0 presupuestos de venta. En este sentido, resulta necesario conocer cuales son los diferentes
tipos de ventay en qué consiste cada uno de ellos con la finalidad de estar mejor capacitados o
capacitadas a la hora de decidir cual de ellos implementar de acuerdo a las particularidades de
la empresa, sumercado meta y sus productos o servicios.

Tipos de venta (B2C/B2B):

En una primera instancia, se puede identificar a dos grandes tipos de venta, cuya diferencia
radica en "a quién” se le vende y los usos o fines que éstos le dan a los productos adquiridos.
Estos dos tipos de venta son:

1. Venta minorista o al detalle (B2C, negocios de consumo masivo): Esta incluye todas
las actividades relacionadas con la venta directa de bienes y servicios al consumidor o la
consumidora final para su uso personal no comercial.

Un minorista o establecimiento al detalle es toda aquella empresa cuyo volumen de ventas
procede, principalmente, de la venta al menudeo. Entre los principales tipos de minoristas
estan: Establecimientos especializados, grandes tiendas, supermercados, establecimientos
de conveniencia, establecimientos de descuento, minoristas de precios bajos, supertiendas,
farmacias, minimarket, almacenes, entre otros.

Segln uno de los precursores del marketing, William J. Stanton, entrar en as ventas al detalle
es facil y fracasar es atn mas facil. Para sobrevivir en las ventas al detalle, una empresa
tiene que hacer una labor satisfactoria en su funcion primaria: Atender a los consumidores
o consumidoras. Ademas de cumplir su otro papel: Servir a los productores y mayoristas. Esta
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Actividad | Distintos clientes y distintas técnicas
comerciales

funcion doble es tanto la justificacion como la clave del éxito en las ventas al detalle.

2. Venta mayorista o al mayoreo (B2B, negocios entre empresas): Esta incluye todas las
actividades de venta de bienes o servicios dirigidos a la reventa o a fines comerciales. Las
ventas al mayoreo (0 comercio mayorista) son las ventas (y todas las actividades relacionadas
directamente con ellas) de bienes y servicios a empresas de negocios y otras organizaciones
para:

a. Reventa.
b. Uso como insumo en la produccion de otros bienes y servicios.
c. Operacion de una organizacion.

Entre los principales tipos de mayoristas estan: Mayoristas en general, mayoristas de servicios
completos, mayoristas de servicios limitados, comisionistas y agentes, sucursales y oficinas de
fabricantes y de distribuidores minoristas, y mayoristas especializados.

Segln otro de los precursores del marketing, Philip Kotler, por regla general, se recurre a los
mayoristas cuando resultan mas eficaces en el desarrollo de una o mas de las siguientes
funciones: VVenta y promocion, compra y constitucion del surtido de productos, ahorros derivados
de un gran volumen de compras, almacenamiento, transporte, financiamiento, asuncion de
riesgos, informacion del mercado y servicios de administracion y asesoria.

En una segunda instancia, se pueden identificar al menos cinco tipos de venta, cuya diferencia
radica en “cOmo se realiza la actividad de venta’, los cuales son:

\enta personal.

Venta por teléfono.

Venta en linea.

Venta por correo/catalogo.

Venta por maquinas automaticas. Vending machine (maquina expendedora).

Ul W =

A continuacion, se detalle en qué consiste cada una de ellas:

1. Venta personal: Es [a venta que implica interactuar ‘cara a cara” con el cliente. Dicho de
otra forma, es el tipo de venta en el que existe una relacion directa fisica entre el vendedor
(vendedora) y el comprador (compradora). Segin Kotler, la venta personal es la herramienta
mas eficaz en determinadas etapas del proceso de compra, especialmente para llevar a el
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Actividad | Distintos clientes y distintas técnicas
comerciales

consumidor (consumidora) a la fase de preferencia, persuasion, argumentacion, conviccion y
compra. Por otra parte, la venta personal (como su nombre lo indica) es un tipo de venta que
requiere de vendedores (vendedoras) para que realicen las siguientes tareas:

a. Atencion, toma o recepcion de pedidos (venta hacia dentro, inbound): Esta tarea
consiste en recepcionar los pedidos que hacen los clientes en el “‘mostrador” de la
empresa. Por ejemplo, las personas que atienden detras del mostrador de almacenes,
ferreteriasy librerias, realizan este tipo de tarea porque los compradores (compradoras)
acuden a ellas para hacerles sus pedidos. Por lo tanto, los productos le son comprados
a ellas, mas que vendidas por ellas.

b. Bisqueda y obtencion de pedidos (venta hacia afuera, outbound): Esta tarea
incluye la venta creativa de productos y servicios desde electrodomeésticos, maquinaria
industrial, insumos, productos y aviones hasta polizas de seguros, publicidad o servicios
de tecnologias de la informacion. Consiste en:

Identificar y clasificar adecuadamente a los clientes potenciales.
Determinar sus necesidades y deseos individuales.

Contactarlos para presentarles el producto o servicio.

Obtener el pedido.

Brindar servicios de postventa.

SN

¢. Apoyo a la venta personal: Esta tarea involucra una serie de actividades que apoyan a
los vendedores (vendedoras) que obtienen pedidos. Por ejemplo, realizando exhibiciones
del producto o servicio en el negocio del cliente.

2. Venta por teléfono (telemarketing): Es la venta que implica iniciar el contacto con el
cliente potencial y cerrar la venta por teléfono. Segln Stanton, los productos que se pueden
comprar sin ser vistos, son idoneos para las ventas por teléfono. Por ejemplo: Los servicios de
control de plagas, las suscripciones a revistas, las tarjetas de crédito y las afiliaciones a clubes
deportivos, entre otros.

Existen dos tipos de venta por teléfono:
a. La venta telefonica externa o de salida, outbound: Esta tarea consiste en llamar
(por teléfono) a los clientes potenciales para ofrecerles un producto o servicio con la
intencion de cerrar la venta en la llamada. Dada sus complejidades, este tipo de venta
telefonica requiere de vendedores especializados (o vendedoras) para lograr resultados

SENCE | Como vendo mejor en mi negocio | Clase 8




Actividad | Distintos clientes y distintas técnicas
comerciales

optimos.

b. La venta telefonica interna o de entrada, inbound: Esta tarea consiste en atender
las llamadas de los clientes para recibir sus pedidos (que pueden ser fruto de los
anuncios en la television o de publicaciones en periodicos o revistas, acciones de correo
directo, etc.). Este tipo de venta requiere, por lo general, de nimeros gratuitos o faciles
de recordar (como el 800 o 600) para que los clientes no deban asumir el gasto, o en su
efecto, asuman solo una llamada local.

3. Venta online, en linea, electronica, e-commerce o por Internet: Es la venta que consiste
en poner a la venta los productos o servicios de la empresa en un sitio web en Internet (por
ejemplo, una tienda virtual), de tal forma, que los clientes puedan conocer en qué consiste
el producto o servicio, y en el caso de que estén interesados, puedan efectuar la compra de
manera online, por ejemplo, pagando el precio del producto con su tarjeta de crédito, para
luego, recibir en su correo electronico la factura, la fecha de entrega y las condiciones en las
que recibira el producto, el cual sera despachado por correo o distribuido posteriormente.
Segln Stanton, las categorias en que las ventas en linea abarcan la porcion mas cuantiosa del
comercio minorista son libros, mdsica y videos, hardware y software de computadora, viajes,
juguetes y bienes de consumo electronicos. Ya que los cambios en Internet se producen
rapidamente, estas categorias pueden verse superadas pronto por otras (tal vez, por articulos
de belleza y cuidados de la salud, repuestos de autos, 0 productos para mascotas).

4. Venta por correo o catalogo (marketing directo): Este tipo de venta consiste en el envio
de cartas de venta, folletos, catalogos, videos, CD y/o muestras del producto a los clientes
potenciales mediante el correo postal, pero con la caracteristica adicional de incluir un
“formulario de pedido” para que la persona interesada pueda efectuar la compra, ya sea
enviando el formulario (o por correo), realizando una llamada telefonica o ingresando a una
pagina web para hacer efectivo el pedido. Segn Kotler, el correo es un medio adecuado para
la comunicacion directa e individualizada, ya que permite una mejor seleccion del pablico
objetivo, se puede personalizar, es flexible y permite evaluar facilmente los resultados.
Ademas, y segln los mencionados autores, se ha podido comprobar que el correo es un
medio eficaz para la promocion de todo tipo de productos, desde libros, suscripciones a
revistas y seguros, hasta articulos de regalo, moda, articulos de alimentacion de gran calidad
0 productos industriales. El correo es tambien un medio muy utilizado por las instituciones de
beneficencia donde gracias a él, recaudan miles de millones de dolares al afo.

5. Venta por maquinas automaticas, vending: Segln Stanton, la venta de productos por
medio de una maquina sin contacto personal entre comprador (o compradora) y vendedor (o
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Actividad | Distintos clientes y distintas técnicas
comerciales

vendedora) se llama venta por maquinas automaticas. Su atractivo radica en la conveniencia
0 comodidad de la compra. Los productos vendidos en maquinas vendedoras automaticas
son habitualmente marcas “prevendidas”, bien conocidas, con una alta tasa de rotacion de
alimentos y bebidas. Las maquinas vendedoras pueden ampliar el mercado de la compania
por estar ante los clientes en el lugar y en el momento en que éstos no pueden ir a una tienda.
Por consiguiente, el equipo vendedor se encuentra casi en todas partes.

Las principales desventajas de la venta por maquinas automaticas son:
1. Suimplementacion tiene un costo elevado (por la inversion inicial).,
2. Necesita mantenimiento regular.
3. Requiere de reabastecimiento de los productos, por lo que sus costos logisticos pueden
ser altos.
4. Requiere de unespacio fisico y de cierta vigilancia, lo cual, suele tener un costo adicional.

En todo caso, se debe ponderar los beneficios que brinda a la empresa (en volumen de ventas,
utilidades, presencia de marca y/o servicio a los clientes), contra sus costos totales, para decidir
sise emplea este tipo de venta. Se ha comprobado en el mercado local que la venta por ejemplo
de Coca-Cola a traves de estas maquinas responde a una estrategia de marca (branding), donde
es mas relevante y rentable la inversion por aparecer en lugares altamente concurridos y de alta
visibilidad, que a los margenes producto de la misma venta: Vending v/s branding.

Para entender mejor los tipos de venta, se dispone de esta matriz de tipos de venta, la que debes
completar segln las instrucciones de tu facilitador o facilitadora.

Minorista
820

Mayorista
(B2B)

Escucha atentamente las instrucciones de tu facilitador o facilitadora.
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Actividad | Para vender a empresas, se aprende a
vender vendiendo

Lee las 10 Etapas del Proceso de Marketing Industrial (B2B) con la idea de entender como lo estas
haciendo hoy en dia (para el caso del marketing de consumo (B2C), se asume que la interaccion
con el tomador o tomadora de decisiones y el comprador (compradora) es directa y de ahi que
este analisis sirva mas para entender el marketing industrial).

PROCESO DE VENTAS/Paso a Paso

g

/ 10. EXITO COMERCIAL
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Actividad | Para vender a empresas, se aprende a
vender vendiendo

1. Basqueda de clientes potenciales, exploracion: El proceso exploratorio viene de la mano
con la definicion estratégica de segmento, orientacion y posicionamiento: Si no estan claras
las estrategias, es muy complejo tener éxito en las etapas comerciales posteriores.

2. Planear primer encuentro, planear la venta: La planeacion de la venta incluye todas las
coordinaciones necesarias para encontrar al cliente adecuado.

3. Primer encuentro, visita de ventas: Una vez coordinada la visita de ventas, debe ser
ejecutada con la maxima impecabilidad principalmente, en los horarios.

4. Presentacion y demostracion real: Frente al cliente, es necesario presentar los materiales
suficientes para generar el interés de trabajar con el prestador del servicio o producto. Se
sugiere invitar al cliente a probar una demostracion o trial (servicio/producto por tiempo
limitado).

5. Manejo de objeciones: El buen diseno comercial sugiere que se lleven preparadas todas
las respuestas a las incertidumbres, dudas y consultas que el cliente pueda manifestar.

6. Propuesta comercial: Posterior a la visita, se debe comprometer la entrega de una
propuesta comercial. Ojala, sea entregada a la brevedad posible (en un maximo de 48 horas).

7. Compromiso del cliente: Bastaria una carta de intencion u orden de compra para levantar
los compromisos por parte del cliente.

8. Seguimiento y servicio al cliente: Una vez generada la venta, el vendedor o la vendedora
no puede desligarse del cliente ni del manejo de su cuenta, dado que existen maltiples
posibilidades de generar recompras 0 nuevas compras (upselling).

9. Fidelizacion: Lamentablemente, este item es a menudo dejado de lado por parte de los
vendedores (vendedoras), dado que los sistemas de incentivos no estan bien disefiados y
la empresa no los practica. La fidelizacion es un proceso complejo, donde el cliente debe
‘sentir” que es importante para sus proveedores. Una buena fidelizacion impide la entrada
de nuevos competidores o competidoras, dado el posicionamiento alcanzado. Simples
gestos de saludos y pequenos obsequios hacen la diferencia.

10! Exito comercial: Basado en una relacion duradera y de calidad.
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Actividad | AIDA mapea las ventas

Estudia junto a tu grupo y comprende tu posicion en el Modelo AIDA en funcion de las distintas
acciones de marketing y ventas desarrolladas en cada una de las etapas de AIDA, para el producto
estelar de cada miembro.

MODELO AIDA (APARECER, INTERESAR, GENERAR DESEO Y GENERAR ACCION)

El siguiente modelo (muy intuitivo) plantea, a través del acronismo AIDA, como la cantidad de
personas va disminuyendo entre los clientes potenciales desde que pertenecen al segmento
objetivo hasta que se transforman en consumidores o consumidoras. Las etapas se describen
facilmente:

> Aparecer: Ser visible a los 0jos de los potenciales clientes a través de una campana.

> Interesar: Generar acciones que hagan notar como otros u otras usany disfrutan del producto/
Servicio.

> Generar deseo: Invitar al prospecto comprador (compradora) a conocer mas acerca del
producto/servicio a través de una estrategia de prueba.

» Generar accion: Es cerrar la venta.

Cabe notar que la proporcion entre la primera y la Gltima etapa puede ser de hasta 100 0 mas
veces, si es que las acciones comerciales no han sido bien llevadas a cabo. La idea es que el
empresario (empresaria) comprenda que aunque existan maltiples clientes potenciales, es
bastante complejo cerrar la venta y conlleva un sinnUmero de esfuerzos en acciones de
marketing. Por ejemplo: Observar el proceso comercial de los vendedores o las vendedoras de
productos intangibles como seguros, ISAPRE o AFP.

TASA DE CONVERSION

El cuociente entre la cantidad de clientes/consumidores o consumidoras y la cantidad de
personas pertenecientes al segmento objetivo que se toman como referencia para ser 0s
clientes potenciales se conoce como TASA DE CONVERSION.

Por ejemplo: Silos clientes potenciales son 10.000 y se logra impactar en ventas a 125 personas,
es decir, convertir en clientes reales o consumidores o consumidoras, la tasa de conversion es
de 125/10000, o sea, del 1,25%:

Clientes reales consumidores o consumidoras
Clientes potenciales

= Tasa de conversion
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Actividad | AIDA mapea las ventas

Revisa el contenido presentado y espera las instrucciones de tu facilitador o facilitadora.

MODELO AIDA DE LAS VENTAS Y MARKETING

APARECER

potenciales

CANTIDAD DE
PERSONAS
IMPACTADAS
ETAPA AETAPA

INTERESAR

inseguras

GENERAR DESEO

expectantes

GENERAR ACCION

oA

EMBUDO DEL MARKETING DIGITAL

consumidores
0 consumidoras

Se utiliza basado en el modelo AIDA.

> Atraccion: Son todas aquellas acciones que permiten, a través del uso del contenido: Blog,
Chats, Landing pages, aparecer ante los usuarios pertenecientes al segmento.

» Interaccion: Son aquellas oportunidades interactivas donde el prospecto cliente gasta
tiempo de calidad en poner atencion a la propuesta recibida. Preferentemente videos o
audios. También un auto-respondedor de email ayuda bastante.

> Conversion: Una vez que el prospecto ya conoce del producto/servicio/marca/categoria se
procede a invitarle a participar de tele-seminarios u otro tipo de acciones que lleven a tomar
sus datos personales y de contacto, a través de un sistema SSO Single-Sign-On (Facebook o
Google) preferentemente, que redundaria en una compra/venta.

> Fidelizar: El éxito con los clientes que ya han comprado esta en mantener una relacion
complementaria a la transaccional, basada en recordatorios y “regalos electronicos” como
mensajes, blogs, invitaciones, etc.
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> Blog (Marketing de Contenidos)
—» , Presencia enredes sociales
> Paginas de captura (datos del

prospecto)

> Autorrespondedor Email Marketing)
—» »  Programar contenidos
> Videos

> Teleseminarios (Aportar Valor)
> Llamados a la accion

—»> .
> Publicidad (Contenidos/PPC)
> CRM (cultivar una relacion)
> Email
—» ,  Skype
»  Etc
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SENCE

+ Oportunidades Manual de el/la Participante
+ Capaz
+ Empleo

CONTENIDOS

» Ingresos:
> Definicion y composicion de ingresos.
» Planilla de ingresos.

» Egresos:
» Definicion de egresos y composicion.
> COSTOS VS. GASTOS.
» Planilla de egresos.

¢QUE APRENDERAS EN ESTA CLASE?

En esta clase se definiran los conceptos de INGRESOS y EGRESOS. Se explicaran las claves
para su correcto registro. Al finalizar, podras completar el registro de los INGRESOS Y EGRESOS
de tu negocio, identificando los conceptos mas relevantes de los flujos de dinero de tu
emprendimiento.

-

-
]



Palabras Claves

e A\
J INGRESOS: Dinero recibidos por una empresa o persona a por la venta de
productos o la entrega de un servicio.

- J
e A\
J EGRESOS: Dinero que desembolsa una empresa o persona para la adquisicion

de productos o servicios.

\- J
e A\
J COSTOS: Desembolsos que estan directamente relacionados con la produccion.

Sin ellos, no es posible la generacion del producto o servicio que se vendera.
- J
e A\
GASTOS: Desembolsos que no estan directamente relacionados con la
J produccion. Su nivel no se ve modificado ante las variaciones normales en las
ventas.
- J

Tips
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Actividad | Identificando mis ingresos y egresos

Piensa en todos los INGRESOS (de dinero) que tuviste el altimo mes, registrando el tipo de
ingreso (ventas, subsidios estatales, remuneraciones (sueldos), aporte de un familiar, etc.), origen
delingreso (persona, familiar o del emprendimiento), fecha aproximada y monto aproximado.
Para esta actividad no es necesario que sean las fechas y montos exactos, pues solo se pretende
que puedas reconocer las diferentes fuentes de ingreso (personales o de negocio).

Ejemplo de ingresos de un mes para un emprendimiento de pasteleria:

Venta de tortas Emprendimiento 2/03/2018 $60.000

Remuneraoqn Personal 5/03/2018 $245.000
(sueldo) trabajo

Venta de alfajores Emprendimiento 10/03/2018 $35.000
Venta de kuchen Emprendimiento 20/03/2018 $115.000
Dinero aportado Familiar 25/03/2018 $75.000

por tu conyuge

A continuacion, registra los ingresos de tu negocio en el “Registro de ingresos”’, de acuerdo a lo
indicado anteriormente. Puedes pedir ayuda si es necesario. En caso que no completes toda la
actividad durante la clase, puedes terminarla en tu casa.

SENCE | Ingresos y egresos de mi negocio | Clase 9




Actividad | Identificando mis ingresos y egresos

REGISTRO DE INGRESOS
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Actividad | Identificando mis ingresos y egresos

A continuacion, realiza la misma actividad, pero pensando en los EGRESOS de tu negocio.
Piensa también, en el tipo de egreso (luz, agua, Internet, arriendo, mensualidad del colegio,
supermercado y otros egresos), origen del egreso (personal, familiar o empresarial), fecha
aproximada y monto aproximado. Para esta actividad, no es necesario que sean las fechas 'y

montos exactos, pues solo pretende que puedas reconocer los egresos tanto personales como
del negocio.

Ejemplo de egresos de un mes para un emprendimiento de pasteleria:

Harina Emprendimiento 1/03/2018 $15.000
Supermercado Personal 5/03/2018 $35.000
Cobertura Emprendimiento 12/03/2018 58,000
chocolate
Manjar Emprendimiento 12/03/2018 $25.000
Luz y agua Familiar 15/03/2018 $22.000
Gas Emprendimiento 23/03/2018 $14.000

A continuacion, registra los EGRESOS de tu negocio en el “Registro de egresos” de acuerdo a lo
indicado anteriormente. Puedes pedir ayuda si es necesario. En caso que no completes toda la
actividad durante la clase, puedes terminarla en tu casa.
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Actividad | Identificando mis ingresos y egresos

REGISTRO DE EGRESOS
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Actividad | Identificando mis ingresos y egresos

A continuacion, comparte las reflexiones de esta actividad con el companero o la companera
que esté junto a ti. Pueden guiarse con las siguientes preguntas:

» ¢ Tengo control sobre mis gastos personales?
> ¢Tengo claras todas las fuentes de INGRESOS Y EGRESOS de mi emprendimiento?
» ¢Separo aquellos gastos de la empresa de mis gastos personales?

> ¢Miempresa se financia con las ventas o con otros ingresos que aporto de forma personal?
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Actividad | Identificando fuentes de ingresos

Existen diferentes formas de generar ingresos en un emprendimiento: La venta directa de un
producto o servicio es lamas comdn, pero al reflexionar sobre los diferentes negocios existentes,
aparecen otras formas de generar ingresos. Por ejemplo:

Venta de abarrotes en
Venta de un bien, con un almacén, venta de

traspaso de la propiedad. colaciones, venta de

accesorios para celulares.

Venta de productos

Peinado en una peluqueria,
masaje en un Spa, pago de
estacionamiento

Venta asociada al uso de

Cobro por uso -
un servicio.

Television por cable,

Venta de acceso continuo .
planes de telefonia celular,

Suscripcion a un servicio

a un servicio. . . . .
gimnasio, Netflix, Spotify.
_ Arriendo de herramientas,
Cobro por préstamo o Venta de acceso temporal . o
. - arriendo de maquinaria,
arriendo a un servicio o producto.

arriendo de vehiculos.

Basado en la metodologia CANVAS®. Generacion de modelos de negocios, Alexander Osterwalder,
Yves Pigneur, 2011.

Reflexiona: ¢Podria llegar a arrendar mi producto o servicio? ;Podrian suscribirse mis clientes a
la entregar regular de mis productos o servicios?
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Actividad | Identificando fuentes de ingresos
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Actividad | Identificando costos y gastos

Trabajando en parejas, identificar en la siguiente tabla, si el EGRESO descrito corresponde a un
COSTO O A UN GASTO.

Arriendo de local

Compra de materia primat

Sueldo de la secretaria(o)

Patente municipal

Mantencion de equipos de produccion

Publicidad en revista de la comuna
Pago de VA2

Intereses de un préstamo

O 00 NI U kW iIN e

Mano de obra

Sueldo del vendedores(a)

[EEN
©

[EEN
=

Sueldo del empresario(a)

[EEN
N

Comision? de vendedores(a)

13. Horas extras de operario de maquinaria de
produccion

14, Mantencion de equipos computacionales

15. Envio de encomiendas*

16. Luz y agua
17. Internet

18. Teléfono movil
1Corresponde a los materiales, insumos y otros elementos necesarios para fabricar el producto.
?Impuesto al Valor Agregado, que corresponde al 19% del precio y que se paga mensualmente luego de
la declaracion del Formulario 29 de Impuestos Internos.

*Corresponde al pago de un monto proporcional a la cantidad vendida.

4Envio de un producto, mercaderia u otro bien desde una ciudad a otra via correo u otro medio.

Junto a tu compafiero o compafiera, compara tus respuestas con las entregadas por el facilitador
o la facilitadora. Pregunta todas las dudas que tengas, respecto de la clasificacion realizada.
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Actividad | Mis costos y gastos

Reflexiona: ¢ Cuales son los costos que tiene tu emprendimiento?, ;cuales los gastos? Escribelos
a continuacion:

COSTOS
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Actividad | Mis costos y gastos

GASTOS
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Actividad | Mi planilla de ingresos y egresos

Luego de todo lo aprendido, es importante aplicar estas distinciones en la operacion diaria
de tu emprendimiento. Para esto, resulta clave llevar un registro de tus ingresos y egresos,
identificados y ordenados, de acuerdo a lo revisado en la clase de hoy. En la siguiente planilla,
registra detalladamente las entradas y salidas de dinero, para el periodo que estimes conveniente
para tu negocio (diario, semanal o mensual.

Descripcion
INGRESOS

EGRESOS

Costos
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Actividad | Mi planilla de ingresos y egresos

GASTOS
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+ Oportunidades
+ Capaz
+ Empleo

Manual de el/la Participante

CONTENIDOS

> Flujo de Caja:
> Estructura de Flujo de Caja.
» Punto de Equilibrio.
> Cobranzay liquidez.

» Presupuesto.

¢QUE APRENDERAS EN ESTA CLASE?

En esta clase construiras un flujo de caja proyectado para tu negocio y seras capaz de leerlo
para tomar acciones para el mejoramiento de tu negocio.

N

-
]



Palabras Claves

FLUJO DE CAJA: Informe que refleja las variaciones de ingresos y egresos de
caja o efectivo en un periodo para una empresa.

N/
AN

FLUJO DEL PERIODO: Es el resultado de sumar todos los Ingresos de un periodo
determinado (dia, semana, mes) y restarle todos los egresos del mismo periodo.

N/
AN

SALDO DE CAJA: Es la Suma del Saldo de caja inicial del periodo y el Flujo del
periodo.

N/
AN

PUNTO DE EQUILIBRIO: Es el Nivel de Ventas para que el Flujo de Caja del
Periodo sea igual a cero, es decir, el punto de ventas en el cual se deja de tener
pérdida en caja y se comienza a tener ganancias.

\/

Op | Oy | Oy Oy O,

AN

IMPUESTO AL VALOR AGREGADO (IVA): Es un impuesto que rige en casi todos
los patses del mundo, y en Chile representa un recargo del 19% sobre un bien o
servicio. Es decir, el vendedor incorpora el IVA a la transaccion comercial v, as],
el precio de venta aumenta debido a este impuesto. Segun lo establece la ley,

toda venta igual o superior a $180 debe pagar el 19% de IVA.

Tips
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Actividad | Ejemplo de Flujo de Caja de una Panaderia

Flujo de Caja de una Panaderia

Revisa el ejemplo que se entrega a continuacion de un Flujo de Caja, en él se describen todos los
Ingresos por Ventas por linea de producto para un ano calendario. Luego, estan todos los egresos
por costos directos asociados a cada linea de producto.

Luego encontraras los Gastos que, como se ha revisado, no estan directamente relacionados
con la produccion. Al final de los gastos encontraras el “Resultado Operacional” que indica si la
operacion propia del negocio genera ganancias o no, en el ejemplo se puede ver que no todos
los meses el “Resultado Operacional” es positivo, es decir, no todos los meses se alcanza el
“Punto de Equilibrio”. Pero al considerar el afo completo, si se trata de una empresa que genera
ganancias por su operacion.

Después encontraras los Ingresos no operacionales donde se indica que el empresario del
ejemplo de la Panaderia hace uso algunos meses de una linea de crédito, que, por tratarse de
dinero para usar en la actividad se trata de un ingreso para la empresa, pero no es un ingreso
que tiene que ver con la operacion pues no esta asociado a una venta, se trata de una forma de
‘Crédito”.

Inmediatamente después encontraras los “Egresos no Operacionales” donde se puede ver que se
consideran los egresos asociados a la mantencion de la cuenta corriente bancaria, y a los gastos
y devoluciones asociadas al uso de la linea de crédito antes mencionada.

A continuacion encontraras el pago del Impuesto al Valor Agregado (IVA) mensual, que resulta
de considerar que se debe recaudar y pagar el 19% de todas las ventas, pero a esto se puede
descontar el 19% de IVA de todas las compras, que haga la empresa, afectas a este impuesto. De
esta operacion sale el pago mensual de IVA que se debe hacer.

Finalmente se encuentra el Flujo del Periodo, que es la suma de todos los ingresos menos todos
los egresos del periodo. Se considera para los calculos un Saldo Inicial de $1.500.000 para la
empresa, con lo cual se obtiene el Saldo en Caja para cada mes.
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Actividad | Ejemplo de Flujo de Caja de una Panaderia

PAN 1.800.000 1.200.000 800.000 1.000.000 1.000.000 1.100.000
PASTELES 1.700.000 1.500.000 2.100.000 3.600.000 3500.000 3500.000
EMPANADAS 800.000 600.000 400.000 400.000 350.000 500.000
FIAMBRES 900.000 600.000 500.000 4.500.000 350.000 200.000
BEBIDAS 800.000 600.000 400.000 400.000 350,000 500.000
ABARROTES 600.000 500.000 400.000 350,000 350.000 300.000
OTROS - - - - - -

PAN 540.000 360.000 240,000 300.000 300.000 330.000
PASTELES 425,000 375.000 525,000 900.000 875,000 875.000
EMPANADAS 200.000 150.000 100.000 100.000 87500 125,000
FIAMBRES 270.000 180.000 150.000 1.350.000 105.000 60.000
BEBIDAS 240.000 180.000 120.000 120.000 105.000 150.000
ABARROTES 180.000 150.000 120.000 105.000 105.000 90.000
OTROS - - - - - -

REMUNERACIONES 2.300.000 2.300.000 2.300.000 2.300.000 2.300.000 2300.000
GAS 12.000 25.000 45,000 65.000 25.000 15.000
AGUA 125.000 225.000 220.000 255000 210.000 150.000
ELETRICIDAD 112500 202,500 198,000 229,500 189.000 135.000
PUBLICIDAD 85.000 85.000 85.000 85.000 85.000 90.000
PAPELERIA Y LIENZOS - - 180.000 - - -
TELEFONIA E INTERNET 75.000 75.000 75.000 75.000 75.000 75.000
INSUMOS DE ASEO 25.000 16.000 25.000 16.000 25.000 16.000
ARTICULOS DE ESCRITORIO 7.000 - 7.000 - 7.000 -
PATENTES MUNICIPALES 120.000 - - - - -
FLETES DE PROVEEDORES 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25000
ARRIENDO 550.000 550.000 550.000 550.000 550.000 550.000
TRANSBANK 68838 52150 47978 106.908 61537 63623
OTROS GASTOS 17417 14.363 14.600 15.458 14.871 14592
MANTENCIONES 45,000 45.000 45.000 45.000 45.000 45.000

LINEA DE CREDITO 690.000

COMISION BANCO 350.000 350.000 350.000 350.000 350.000 350.000
INTERESES BANCARIOS - - 24150 - - -
PAGO LINEA DE CREDITO 690.000 200.000

IVA CREDITO 594.345 584.773 506352 518240 816.594 540532
IVA DEBITO 1.282500 1.254.000 950.000 874.000 1.947.500 1.121.000
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Este flujo de caja se encuentra disponible en Excel, si lo necesitas solicitalo a tu facilitador o
facilitadora.

1.100.000 1.100.000 1.000.000 1.000.000 900.000 900.000 12.900.000 o
3.700.000 3.100.000 2400.000 2.800.000 2.300.000 2.900.000 33.100.000 )
450,000 650.000 1.200.000 1.800.000 2500.000 1.200.000 10.850.000 )
300.000 300.000 200.000 300.000 200.000 200.000 8.550.000
450.000 650.000 1.200.000 1.800.000 2500.000 1.200.000 10.850.000
350.000 450.000 350.000 350.000 350.000 350.000 4.700.000 )
6350000 625000 63%000 8050000 8750000 6750000 80950000 _ :

330.000 330.000 300.000 300.000 270.000 270.000 3.870.000
925.000 775.000 600.000 700.000 575.000 725.000 8.275.000
112500 162500 1.000.000 150.000 225,000 300.000 2712500
90.000 90.000 60.000 90.000 60.000 60.000 2565.000
135.000 195.000 360.000 540.000 750.000 360.000 3.255.000
105.000 135.000 105.000 105.000 105.000 105.000 1.410.000

2415000 2415000 2415000 2415000 2415000 2415000 28.290.000 o
20,000 50,000 25,000 25,000 25,000 30,000 362000 o
140000 215000 215000 215000 220000 230000 2420000 .2
126000 193500 193500 193500 198,000 207.000 2178.000 B
90000 90,000 90000 90,000 90000 90000 1,055,000 :
- 180000 - - - - 360000
75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 900,000 .g
25,000 16,000 25,000 16,000 25,000 16,000 246,000 .3
7.000 - 7.000 - 7.000 - 42000 .3
120000 - - - 240,000
25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 300,000 ;
550,000 550,000 550000 550,000 550.000 550,000 6600000 :
66231 65188 66231 83962 91263 70403 844309 I
17.365 14624 14.965 14,999 15465 14728 183446 o
45000 45000 45,000 45000 45,000 45000 540,000 :

690.000

350,000 350,000 350,000 350.000 350.000 350.000 4200.000
- - - - - - 24150
100.000 160.000 550,000 630000 2330000

525201 562228 600.744 705.222 602,958 628278 7.185.468
1.159.000 1.206.500 1.187.500 1.206.500 1529500 1.662.500 15.380.500
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Actividad | Ejemplo de Flujo de Caja de una Panaderia

Revisa cuidadosamente el Flujo de Caja presentado. Considera las siguientes preguntas para su
analisis:
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Actividad | Ejemplo de Flujo de Caja de una Panaderia

Revisa detenidamente la Linea de Venta del producto “Empanadas” y la linea de Costos del mismo
producto.
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Actividad | Ejemplo de Flujo de Caja de una Panaderia

Es importante entender que el Flujo de Caja muestra cuando Ingresa y Sale el dinero de la
empresa y no necesariamente cuando se concretan esas ventas o cuando se facturan. Asi, por
ejemplo, los ingresos por venta de empanadas recibidos en el mes de noviembre se deben a
ventas realizadas en el mes de septiembre y que, por distintas razones, el ingreso asociado a esa
venta demor6 60 dias en ingresar a la empresa. En este mismo sentido si se revisan l0os costos
de la linea de empanadas se ve que el costo mayor es en el mes de septiembre, ya que todos
los egresos necesarios para fabricar y vender las empanadas se deben realizar en el mes de
septiembre.

Se puede ver también que el IVA, si bien no se considera parte de los ingresos y gastos contables
de la empresa, es un factor muy relevante de analizar en el Flujo de Caja pues lo afecta de
manera importante. Por esto, cuando sunegocio esté formalizado, es importante tener en cuenta
permanentemente el pago del IVA y realizar su pago mensual. Para mayor informacion sobre el
pago del IVA se puede visitar la pagina web del Servicio de Impuestos Internos http:.//www.sii.cl.
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Actividad | Construyendo Mi Flujo de Caja

A continuacion, utilizando el registro de la Actividad de la Clase Anterior “Mi Planilla de Ingresos
y Egresos” completa el flujo de caja de tu empresa para el periodo que prefieras (puede ser de
enero a diciembre, puede ser para un mes dividiendo en las cuatro semanas el flujo, o para una
semana dividiendo en 7 dias el flujo). Para ello utiliza el formato que se entrega a continuacion
o, si lo prefieres, puedes utilizar otra hoja, un notebook u otra herramienta de tu preferencia.
Puedes pedir ayuda a tu companero o companera y recuerda preguntar todas las dudas que
puedan surgir a tu facilitador o facilitadora.

Es importante considerar todos los ingresos y agruparlos tal como se revisd anteriormente de
acuerdo a tus lineas de productos, o diferentes servicios que entregas. De igual forma se debe

clasificar los costos y gastos de acuerdo a esta clasificacion.

Registra los Ingresos y Egresos cuidadosamente de manera que sean lo mas cercanos a la
realidad de su emprendimiento.

Este flujo de caja se encuentra disponible en Excel, si lo necesitas solicitalo a tu facilitador o
facilitadora.
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Actividad | Construyendo Mi Flujo de Caja

(Es TOTAL INGRESOS- TOTAL COSTOS -
TOTAL GASTOS)
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Actividad | Construyendo Mi Flujo de Caja

Una vez finalizado el trabajo, registra:
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Actividad | Analizando y Escuchando

Forma un grupo de 3 personas junto a otros companeros y companeras. Una vez que estén
reunidos, entrega tu Flujo de Caja, construido en la actividad anterior, al companero o companera
sentada a tu derecha. Deberias recibir el Flujo de Caja del companero o companera que esta a
tu izquierda.

Una vez que hayas recibido el Flujo de Caja del negocio de tu companero o companera, revisalo
detenidamente. Puedes guiarte para el analisis por las siguientes preguntas:
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Actividad | Analizando y Escuchando
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Actividad | Analizando y Escuchando

Finalmente, en grupo, entregaretroalimentacion respecto del flujo que analizaste a tu companero
0 companera. Deberias escuchar el analisis que el companero o la companera sentada a tu
derecha hizo de tu Flujo de Caja. Escucha atentamente sin interrumpir o justificarte. Pregunta
si deseas que tu companero o compafnera sea mas precisa en sus reflexiones. A continuacion,
registra en el siguiente espacio las reflexiones y conclusiones de la retroalimentacion que te

dieron.
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Actividad | Planificando mi Flujo de Caja

En base al ejemplo de Flujo de Caja de una panaderia revisado, a la construccion de tu propio
flujo de cajay a las reflexiones anotadas en la actividad anterior, registra:
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Actividad | Planificando mi Flujo de Caja
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Actividad | Planificando mi Flujo de Caja

Luego de la Reflexion completa la siguiente planificacion de Actividades, sé responsable en
describir actividades que puedas realizar y en poner plazos de realizacion realistas:

Ahora, ja cumplir cada uno de estos objetivos!
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SENCE

+ Oportunidades Manual de el/la Participante
+ Capaz
+ Empleo

=l
™
=
CONTENIDOS

> Recursos necesarios para un emprendimiento:
> Capital de trabajo.
»  Fuentes de financiamiento y como acceder a ellas;
» Fuentes privadas
» Fuentes publicas
> ¢Para qué formalizar una empresa?: ventajas, desventajas y oportunidades.
> ¢Queé es la formalizacion?
» Tipos de empresa.

> Organismos fiscalizadores: Servicio de Impuestos Internos, Municipalidad, Seremi.
> ¢Como formalizarse?

> Responsabilidades: tributaria, factura electronica, sistema mipyme.

» Plataforma de tramites del Estado: Escritorio empresa.

¢QUE APRENDERAS EN ESTA CLASE?

Enesta clase aprenderas las ventajas, desventajas y oportunidades de formalizar o regularizar tu
empresa para consolidar y hacer crecer tu negocio, considerando las fuentes de financiamiento.

J

-
]



Palabras Claves

FINANCIAMIENTO: Es el conjunto de recursos monetarios financieros para
J llevar a cabo una actividad econdomica. Generalmente, se trata de sumas
tomadas a préstamo que complementan los recursos propios.

CAPACIDAD DE PAGO: Es la cantidad de dinero real con la que se dispone
j cada mes para pagar todas las deudas del negocio, sin comprometer l0s gastos
basicos y el ahorro.

e A\
FORMALIZACION: Proceso por el cual una empresa en Chile es formal vy

responde en temas tributarios, comercialesy legales. En Chile, existen diferentes
j opciones para crear una empresa, cada una conlleva tramites y permisos
exclusivos, segln el tipo de emprendimiento que se desea implementar. Para

mas informacion ir a www.empresasenundia.cl
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Tips
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Actividad | Proceso de Financiamiento

1. Observa detenidamente la hoja de FINANCIAMIENTO, revisando las preguntas senaladas.

2. Antes de comenzar a responder, pon atencion a la explicacion entregada por el facilitador o
facilitadora y al contexto de cada una de las preguntas.

3. Escribe en el recuadro de la pregunta respectiva en la figura de abajo. Puedes registrar tus
respuestas en el computador, en una grabadora portatil o celular.

ﬁonclusiones \

Clase 11 | La ruta de la formalizacion y financiamiento | SENCE




¢Que
necesito?

¢Cuando?

Financiamiento

¢Cuanto?

¢Para que?
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Actividad | Documentos tributarios

1. Observa detenidamente los documentos tributarios expuestos a continuacion.
2. Indica los elementos de cada documento que te llamen la atencion.

CAMILA JUANA NADA NADA

AUT: 17.111.222-K
GIROS): OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS PERSONALES N.G P,
OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS PERSONALES NCP
anrmen 237 Depto. 1807 | BANTIAGO

Fecha: 20 de Julio de 2016

Rut: 71.540.800- 7

Total Honorarios §:
10 % Implo. Retenido:|
Total 21

(T

Fm.Ex.N‘ mmmm
Varifigue este documento en wwe si gl

s

[ o7 i A

i— |1 S (AT
! i
e L |
:

! o

Ne 03601 cInINAL ShE

R.L.T.:14.600.854- 2

JOSE ALEJANDRO ALEJANDRO

Gira: RESTALURANT EXPENDID DE ALIMENTOS FACTURAE C
¥ BEBIDAS FUENTE DE S00A, Wt
GRAN AVENIDA 4845 S'NMLIEL
ahdai | ALETURISMO_18@H0TMAIL COM 5L - SANTIAGO SUR
Twlelore .
CHIL AHONMA Fecha Emision: U2 do Fobors dol 2017
[AUT.:
[GIAG):
| DIRECCION:
| COMUNA CHIOAD:  SANTIAGO
| CONTACTO:
Codige ! Deszriponn -[ Canidad |— Praca W walor
Ticked azz 218 107,15
Ticke 1 2082 2062

MONTONETO 8 Tinvis
(LR ]
IMPUESTO ADSCIONM. & (]
TOTAL & B4E784

Fine 29 do 2012 Ver
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A. B.
VENTAJAS DESVENTAJAS
1. Mayor agce_so 5 ﬁngnoamlento Limitacion de financiamiento.
publico y privado.
2. Mavyor calidad en el trabajo. Trabajo informal.
3 Separar patrimonio (recursos) Patrimonio personal (recurso)
' personal de la empresa. junto con el negocio.
. : S No aprovechamiento de beneficios
4, Beneficios tributarios (impuestos). pro L
tributarios (impuestos).
Limitacion del crecimiento del
5. Mayor confianza con clientes. negocio a través de nuevos
clientes.

SENCE | La ruta de la formalizacion y financiamiento | Clase 11




Actividad | Ruta de la Formalizacion

1. Revisa el mapa de formalizacion que se encuentra a continuacion.
2. Relnete en grupos segln rubros similares.

3. Completa individualmente, la RUTA DE LA FORMALIZACION.

4, Comparte los resultados con tu grupo.

Bl Persona
il juridica

A

Se inicia el
negocio

v

Persona
natural
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Actividad | Ruta de la Formalizacion

Decision 1 - Persona ' Decision 2 - Persona juridica (escoger figura
natural juridica)

Empresa Individual de Responsabilidad Limitada
(EILRD

Escribir rut personal

Sociedad Limitada (Ltda)

Sociedad por Acciones (SpA)

Decision 2a) - Decision 2b)
Abogados -Escritorio empresa

(Verificar que cada paso esté listo)

Obtencion de la clave
anica en el Registro
Civil o Servicio de
Impuestos Internos

Escriturar

Inicio de sesion en
Escritorio Empresa

Legalizar ante notario

Inscripcion en el

. Llenar el formato de
Conservador de Bienes

p escritura
Raices
Publicacion de
extracto en el Diario Legalizar ante notario
Oficial

Domicilio

Exento o afecto IVA

Codigos ecomicos
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@ Actividad | Ruta de la Formalizacion

Permisos extras

Zonificacion Residencial Comercial

Decision 4.2 - Patente
comercial

Decision 4.1 - Microempresa familiar

La proxima clase debes realizar una presentacion de tu negocio (que resuma el aprendizaje que
has obtenido hasta hoy), con el fin de recibir retroalimentacion. La duracion maxima es de tres
minutos vy el formato es libre (diapositiva, papelografo u otro). Se sugiere que respondas a las
siguientes preguntas para elaborar el contenido:

> ¢Cual es la vision de tu empresa?
> ¢Cual es la propuesta de valor de tu empresa?
» ¢Cual es el Modelo de Negocios?

> ¢Como va a ser lograda la meta? Definir en términos de administracion del tiempo,
determinacion de roles, propuesta de marketing, estrategia de ventas y recursos, entre otros.

»¢Cual es el plan de accion a futuro?

> ¢Qué logros has tenido con tu empresa hasta la fecha?
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SENCE

+ Oportunidades Manual de el/la Participante
+ Capaz
+ Empleo
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CONTENIDOS

> Evaluacion de aprendizaje respecto a sus aprendizajes como emprendedor/a para llevar a su

emprendimiento.
> Vision como emprendedor/ay de su emprendimiento.
> Requerimientos y elementos para alcanzar su emprendimiento.

> Viaje del emprendimiento, el que incorpora el Mapa de Ruta de Aprendizaje y Mapa de Ruta
de Emprendedor/a.

> Plan de accion para su vision como emprendedor/a y su emprendimiento: Aspectos a mejorar
para la consolidacion en el tiempo.

> Fijacion de metas para la gestion efectiva del negocio.

> Compromisos: Sobre las acciones a ejecutar para consolidar el emprendimiento en el tiempo.

¢QUE APRENDERAS EN ESTA CLASE?

Aprenderas a reconocer lo que has aprendido a lo largo del curso y lo que te falta por aprender
para armar tu plan de accion (VIAJE DEL EMPRENDIMIENTO). El cual, pondras en marcha una vez
terminado el curso.

N

-
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Palabras Claves

EVALUACION DE APRENDIZAJE: Corresponde a una evaluacion que haces ta
J mismo, tu facilitador o facilitadora, compaferos y companeras, que te permite

evaluar cuanto has aprendido a lo largo del curso.

>

PLAN DE ACCION PARA TU VISION COMO EMPRENDEDOR O
EMPRENDEDORA: Es llevar a papel el camino a realizar para lograr tu VISION
COMO EMPRENDEDOR O EMPRENDEDORA. Generalmente, un plan de accion
considera:

Objetivos: Responde a la pregunta: ;Qué es lo que quiero lograr? Es
importante que te fijes metas alcanzables para evitar la frustracion
posterior que conlleva a no cumplir con tus metas. Sin embargo, también
debes ser ambicioso para llevar tu negocio a un siguiente nivel,

Acciones: Actividades necesarias para lograr tu objetivo.

Pasos importantes: Sefales o hitos que van a indicar que se has cumplido
con el objetivo.

Plazos: Tiempo esperado para cumplir con tus actividades.

Responsables: Personas distintas a el/la emprendedor/a que tienen que
realizar las actividades.

FIJACION DE METAS PARA LA GESTION EFECTIVA DEL NEGOCIO: La fijacion
de metas es parte fundamental para ir logrando los avances en tus negocios,

j puesto que te indica hacia donde debes caminar, “el norte”. Se recomienda fijar
metas: Alcanzables, que se puedan medir; y ambiciosas, que si bien se pueden
alcanzar, que no resulten tan faciles.
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Tips
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Actividad | Mi historia

Registra los momentos y aprendizajes mas importantes que viviste durante el curso. Para esto,
recuerda el dia que entraste y todo el proceso que has vivido desde ahi. Escucha atentamente a
tu facilitador o facilitadora para resolver cualquier duda que pudiera surgirte.
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Actividad | Mis aprendizajes

Encierra en un circulo tu respuesta, segln corresponda. Si tu respuesta es SI, indica un ejemplo
donde consideres que aprendiste. Si tu respuesta es NO, indica un ejemplo donde consideres que
no aprendiste.

1. (Aprendiste a
escuchar?

SI NO

2. ¢Definiste tu

propuesta de valor? S| NO

3. ¢Aprendiste a usar los
juicios y declaraciones SI NO
cuando corresponde?

4. ¢Aprendiste a manejar

tus emociones? s NO
5. ¢ldentificaste t’us S NO
fortalezas y desafios?

6. gDeﬂmste tu modelo S NO
de negocio?

/. ¢Comenzaste a ser

mas efectivo en la S NO

administracion de tu
tiempo?
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Actividad | Mis aprendizajes

8. Elrol que estas
ocupando, ;tiene relacion S NO
con tus competencias?

9. ¢'De_ﬂmste una S NO
estrategia de ventas?

10. ¢Disenaste una
estrategia de marketing S NO
adecuada?

11. ¢Definiste qué
recursos financieros Sl NO
necesitas?

12. ¢Creaste un breve
discurso de venta de tu
producto y/o servicio S NO
para presentarselo a tus
companeros/as?

13. ¢Cumpliste
tus promesas SI NO
(compromisos)?

1.4. ;Definiste tus S NO
ingresos y egresos?
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Actividad | Presentaciones de negocio

En este espacio, registra la retroalimentacion que te han dado tus companeros, companeras,
facilitador o facilitadora en relacion a las presentaciones de tu negocio.
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Actividad | Ajustando mi viaje del emprendimiento

De acuerdo a la retroalimentacion recibida en la actividad anterior y de las instrucciones de tu
facilitador o facilitadora, completa tu VIAJE DEL EMPRENDIMIENTO, segln el esquema que
aparece mas abajo.

Considera que el viaje sera para seguir recorriendo tu camino, una vez que hayas terminado este
curso. Y que por lo tanto, debe ser realista y realizable, de tal manera que permita generar la ruta
hacia el logro de tu vision de emprendimiento.

CANVAS®

=

\I/
@

INICIO

Objetivo personal:
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Acciones de
emprendimiento:

META

Mi sueno de negocio:

= £9
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Actividad | Ajustando mi viaje del emprendimiento

Cuando tu facilitador o facilitadora lo indique, completa lo siguiente:

HOY _(poner fecha) ME COMPROMETO A

Clase 12 | Salir a potenciar mi empresa | SENCE




SENCE | Salir a potenciar mi empresa | Clase 12




Clase 12 | Salir a potenciar mi empresa | SENCE







SENCE

+ Oportunidades
+ Capaz
4+ Empleo

Patrocinan:

LD

Corporacion de
Capacitacion y Empleo

SOFOFA

)12
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CONSTRUYENDO
MIS SUENOS




