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La presente guia constituye una herramienta para apoyar al docente a desarrollar
las competencias emprendedoras en sus estudiantes. Forma parte de las iniciativas
de apoyo al fortalecimiento de la Educacion Técnica Profesional en la Republica
Dominicana, que impulsa la Organizacion de Estados Iberoamericanos para la
Educacion, la Ciencia y la Cultura (OEl) conjuntamente con el Ministerio de
Educacion (MINERD), en el marco de las Metas Educativas 2021.

Este documento responde al enfoque de Educacion por Competencias,
utilizando el aprendizaje activo. Su contenido se enmarca en el
curriculo del Nivel Medio de la modalidad de Educacion Técnico

Profesional y persigue apoyar a los docentes en la implementacion de

estrategias y actividades vinculadas a los microemprendimientos, que

propicien en el estudiante el desarrollo de las competencias que
demandan los tiempos actuales.

Para que los docentes se apropien de esta guia y apliquen la metodologia prevista,
se prevé un programa de capacitacion y acompanamiento, esperando que en el
primer ano de utilizacion de este material alcancen el dominio y experiencia nece-
saria para fomentar las competencias emprendedoras en el aula.

La Guia Docente para el Desarrollo de las Competencias Emprendedoras recoge las
experiencias desarrolladas desde el ano 2009 por la OEl en conjunto con la
Direccion General de Educacion Técnico Profesional, a través del proyecto de
Educacion Emprendedora, ejecutado en Centros de Educacion Técnico Profesional
del pais con el apoyo de la Agencia Espanola de Cooperacion Internacional para el
Desarrollo (AECID).
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Apoyar a los docentes para que, durante la ensenanza de los médulos Cultura Emprendedora | y
Il, fomenten en los estudiantes el espiritu emprendedor, con el desarrollo de las competencias
necesarias, desde una perspectiva integradora.

Se pretende:

« Responder a la mejora de la ensenanza y el aprendizaje en la educacion técnica

« Instalar la cultura emprendedora en los Centros de Educacion Técnico Profesional
« Apoyar la formacién docente

- Fomentar el desarrollo de las competencias emprendedoras desde el aula

- Garantizar la apropiacion de un completo perfil emprendedor en los jovenes

¢Como esta organizada la guia?

La guia esta distribuida en seis (6) unidades didacticas, tres (3) unidades para trabajar el Médulo
de Cultura Emprendedora |, a impartirse durante el primer semestre del segundo ano de edu-
cacion técnica; y tres (3) unidades para el Modulo de Cultura Emprendedora Il, que se desarrolla
en el ultimo semestre del ano escolar. Cada una de las unidades contiene informaciones basicas
para el manejo practico de los contenidos, las actividades que deben desarrollarse son debida-
mente planificadas y, con propuestas de evaluacion. Se trata de que se siga una secuencia cohe-
rente con el curriculo establecido en el programa de cada modulo.

Metodologia para utilizar la guia

Se ha previsto una metodologia practica y dinamica orientada hacia un modelo de aprendizaje
activo, de acuerdo al enfoque del curriculo nacional de educaciéon. Como herramienta para los
docentes, la guia contiene todas las orientaciones necesarias para el fomento y desarrollo de las
competencias del proyecto emprendedor.

Los docentes deben seguir el orden de la misma, unidad por unidad, pues cada una contiene las
descripciones, practicas y acciones planificadas que llevan de los procesos a los resultados, para
idear y desarrollar en grupo un proyecto de emprendimiento real. Los alumnos también cuentan
un cuadernillo para orientar los trabajos y tareas correspondientes.

Cada una de las unidades desarrolla de forma secuencial partes del emprendimiento, esto es lo
que permitira a los alumnos apropiarse de los pasos para la creacion de un negocio. Por lo que,
sien el primer modulo no se logra concluir las tres primeras unidades, el docente debera iniciar el
siguiente modulo, donde finalizaron el primero; de modo que al final del ano escolar, cada grupo
esté listo para presentar su proyecto, a través de una feria organizada con el apoyo general de los
docentes y la gestion del centro.

De la planificacion



De la Planificacion

Todas las actividades estan previstas y planificadas, pero requieren que el docente apoye la con-
formacion de los grupos de trabajo en cada etapa, que se dispongan y organicen los recursos y que
se coordinen las acciones, en algunos casos para que se lleven a cabo ejercicios con el apoyo de las
familias y de la gestion del centro.

De la evaluacion

La evaluacion se prevé como un proceso continuo y flexible como lo establece el curriculo nacional.
A partir de los contenidos a desarrollar se determinan cuales son las recomendaciones metodolo-
gicas y actividades evaluativas, facilitando a los docentes obtener con resultados simples y tangi-
bles, las calificaciones parciales y la calificacion total considerando el proyecto de emprendimien-
to como producto final.

Los docentes deben ir definiendo las estimaciones de evaluacion segun las asignaciones que cor-
respondan y de acuerdo a las actividades, asi como establecer los criterios de evaluacion para la
presentacion del proyecto final.

El compromiso de los diferentes actores con la Cultura Emprendedora

Fomentar la cultura emprendedora como una solucidn de vida y estrategia de desarrollo humano,
requiere la vinculacion de entidades sociales oficiales que aporten politicas y acciones para el
impulso de la cultura emprendedora, y entre ésas podemos citar:

El Ministerio de Educacion/Direccion General de Educacion Técnico-Profesional

« Desarrolla politicas educativas que apoyen la cultura emprendedora

« Emprende acciones de formacion y gestion para los actores del proceso

« Acuerda con otros organismos las estrategias y politicas comunes encaminadas a ampliar y for-
talecer la cultura emprendedora en jovenes dominicanos

« Proyecta en sus presupuestos, planes estratégicos, planes operativos u otros, como evidencia del
nivel de compromiso

« Provee los recursos que viabilizan |a ejecucion de las acciones

El Centro de Educacion Técnico-Profesional

- Despierta el interés en los jovenes, con la implementacion adecuada de un curriculo orientado al
desarrollo de la cultura emprendedora

- Fomenta en el docente, el desarrollo de habilidades para la ensenanza

« Brinda soporte a las actividades para el aprendizaje de los jovenes estudiantes

« Impulsa y viabiliza oportunidades para la ejecucion de buenas practicas emprendedoras



El docente

- Se informa, investiga y se prepara para la experiencia emprendedora

- Define sus objetivos con los jovenes y procura la ayuda necesaria para alcanzarlos

- Forma, motiva, acompana y apoya a los estudiantes en la cultura emprendedora, aplicando la
metodologia recomendada, brindando respeto a la pluralidad de ideas, apoyando el modelo de
aprendizaje por competencias y recompensando de forma adecuada los resultados

Las familias

- Se interesan en conocer en qué consiste y como aprenden sus hijos el modelo

« Conocen del alcance de la propuesta

« Apoyan e incentivan al estudiante en el logro de los objetivos

- Participan en las actividades extendidas para la familia, como senal de solidaridad con el proceso
« Animan, motivan y recompensan con su conducta al joven emprendedor

Y los estudiantes

« Alcanzan un nuevo perfil

- Descubren oportunidades, muestran el interés en su implementacién, se motivan a trabajar
estos descubrimientos apoyandose en nuevas competencias

« Asumen la vision emprendedora
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Antecedentes

Los antecedentes que a continuacion se presentan se sitian de acuerdo a la experiencia general,
nacional e internacional y las experiencias que por cada institucion se han conocido en el pais.

Republica Dominicana ha vivido por muchos anos un rezago en la toma de decisiones acertadas
hacia el alcance de mejores niveles de desarrollo humano, segun aportan los estudios realizados y
publicados en los Informes de Desarrollo Humano por el PNUD'; lo que ha limitado el nivel de com-
petitividad y de empleo, sobre todo en la poblacion joven. La inclusion en el curriculum de
bachillerato de algunas iniciativas de formacion y actualizacion hacia el desarrollo de una cultura
emprendedora, se han mantenido en un modelo de ensayo de emprendimiento informal, sin pre-
via formacion escolarizada que conduzca hacia un modelo real, que consiga que los jovenes se con-
viertan en empresarios. Esta falta de articulacion contrasta con las cifras de desempleo publicadas
por la OIT para la Region de El Caribe? que revelan que las poblaciones jovenes poseen un desem-
pleo de un 12,2 %, es decir, 3 de cada 10 muchachos con edades comprendidas entre 15y 24 anos
esta desempleado, con una probabilidad 3.8 veces mayor que en los paises de desarrollo, de que los
jovenes no encuentren trabajo; por lo que el fomento de una cultura de emprendimiento, una sal-
ida novedosa a ésta situacion socio-economica.

Asimismo, la OIT senala en su documento Avances sobre Trabajo Decente y Juventud, de febrero
del 2010, que en las regiones de América Latina y El Caribe hay 104 millones de jévenes (entre un
rango de 15 a 24 anos), en los cuales: el 34% estudia, el 33% solo trabaja y el 13% estudia y trabaja’.

Por ello, “existe la necesidad de reforzar todas las iniciativas de creacion de empleo: formacion para
el empleo adaptada a las necesidades laborales de la poblacion y del mercado de trabajo y, mejo-
ra de las estructuras y recursos orientados a la mejora de la empleabilidad™.

Desde la decada de los anos 9o, en el pais existen iniciativas tendentes a desarrollar la cultura
emprendedora, que alientan en sus participantes la cultura del emprendimiento; entre las mas
importantes tenemos:

« El Consejo Nacional de Competitividad (CNC) que ofrece apoyo a través de la Red
Nacional de Incubadoras: “Dominicana Incuba”.

« Programa EMPRETEC: Coordinado por el CNC junto al ITLAy la JCI, por la Conferencia de
las Naciones Unidas sobre el Comercio y el Desarrollo (UNCTAD).

« Juventud Emprendedora -JUVENTEC- resultado de un acuerdo entre el INDOTEL, el ITLA
e INFOTEP.

1 Informe de Desarrollo Humano, Republica Dominicana 2008, “Desarrollo Humano, una cuestién de poder”, Programa de las Naciones Unidas
para el Desarrollo, PNUD.

2 Informe de Desarrollo Humano, Republica Dominicana 2008, “Desarrollo Humano, una cuestién de poder”, Programa de las Naciones Unidas
para el Desarrollo, PNUD.

3 Plan Iberoamericano para jévenes Emprendedores, Orientaciones para el Disefio y Desarrollo de Proyectos, Organizacién de Estados
Iberoamericanos, OFEI, abril del 2010.

4 Idem.



« Junior Achievement Dominicana, (JADOM), que como institucion sin fines de lucro
forma jovenes para la educacion pory para la gestion empresarial, desde el 1995.

« Pro-incube, programa de Pro-industria, que a través de Dominicana Incuba ha
apoyado a emprendedores en para la concepcion e incubacion de sus iniciativas.

» Ministerio de Educacién Superior, Ciencia y Tecnologia (MESCYT) que brinda apoyo
a través de diversos proyectos, en acuerdo con otras entidades tales como la
Oficina Nacional de la Propiedad Industrial (ONAPI).

+ Ministerio de la Juventud (MJ) que implementa el Programa de Desarrollo de
Capacidades Emprendedoras, icluido en diversas universidades del pais y el ITLA.

« Proyecto de Educacion Emprendedora, que implementa la OEl con la DGETP del
MINERD con el apoyo de la AECID desde el ano 2009.

Dichas iniciativas surgen como una real preocupacion de proyectar en nuestra nacion la cultura
emprendedora, que convierta a estos jovenes en los generadores de oportunidades, que les per-
mita romper su circulo de pobreza, el de sus familias y el entorno donde viven, generando coyun-
turas de crecimiento también para sus comunidades y al mismo tiempo, para el pais.
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UNIDAD 1

SOy

Emprendedor?

CONTENIDO DE LA UNIDAD

1.1

1.2

1.3

1.4

1.5

1.6

1.7

1.8

1.9

¢Qué es Emprender?

¢Por qué una Cultura Emprendedora en
la Educacion Técnico Profesional?

¢Oué es ser Emprendedor?
Competencias Emprededoras
¢Por qué Emprender?

Alcance del emprendimiento: Personal,
Familiar y Social

La Inciativa Emprendedora: Origen de las
Ideas de Negocios

Relacion de la Idea de Negocio con las
Cualidades Emprendedoras

Identificacion de la Oportunidad y el
Nicho



¢SOY EMPRENDEDOR?

"Las ideas son inutiles a menos
que se lleven a la prictica”.

Theodore Levitt

OBJETIVO DE LA UNIDAD

Definir el concepto de emprender y las competencias que se deben poseer para ser emprendedor;
propiciando en los estudiantes el interés por desarrollar una actitud positiva hacia el modelo que
motive su propia idea de emprendimiento.

1.1 §QUE ES EMPRENDER?

Como toda area de nuevo conocimiento, no existe una definicion de emprender, el término fue
usado por primera vez por Joseph Schumpeter, economista austriaco, en 1911 quien desarrollo
incluso una “Teoria sobre el Espiritu Emprendedor”y definié asi a las personas que se dedicaban a
los negocios.

Alinicio se relaciono este quehacer con actividades de construccion, luego se llegd a confundir con
la tendencia a crear, otras veces se le relaciona con los negocios, por ello para esta Guia Docente,
entenderemos el término de emprender como:

« “Iniciar una accion dificil”s.
- “Acometer y comenzar una obra, un negocio, un empeno, especialmente si encierran dificultad”s

Se entiende entonces, que emprender es inventar, transformar e innovar con las opciones ya exis-
tentes, para ello se requiere no solo de habilidades, sino del interés de modificar esa realidad hacia
una mejor creacion; por lo que la identificacion de momentos, la curiosidad y el arrojo del
emprendedor, son condiciones obligatorias para concebir el cambio.

Actividad 1. Construyendo el concepto de “Emprender”

e Razonamiento: construir el concepto de emprender.

e Discusion en grupo. El docente organiza una discusion con los estudiantes para
conocer sus ideas y opiniones sobre, qué significa para ellos emprender.

« Trabajo en grupos. Los estudiantes llevan a clases articulos relativos al tema de
emprendimiento, recortado de periodicos, revistas, u otros medios, para ser leido

en pequenos grupos.
e Socializacion: Lectura en conjunto con el fin de redactar en sus cuadernos, una
definicion de emprender.

Evaluacion. Valorar la redaccion de ideas construidas sobre emprender y la participacion en el aula.

5 Revista de educacién, Nimeros 1-4, 2009, Direccién General de Escuelas, Centro de Investigacién y Documentacién Educativa, Buenos Aires (Argentina: Province).
Ministerio de Educacién.
6 Diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafiola, 2009.
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1.2 (POR QUE UNA CULTURA EMPRENDEDORA EN LA EDUCACION TECNICO PROFESIONAL?

La Educacion técnico profesional como area de formacion para el trabajo, brinda a sus estudiantes
la oportunidad de conocer, manejar y administrar procesos operativos, técnicosy tecnologicos. La
poblacion de los Centros de Educacion Técnica proviene en su mayoria de hogares de escasos
recursos economicos, por lo que sus oportunidades de avance en el ambito social y economico se
ven afectadas de manera sensible.

La educacion técnico profesional permite a los jovenes un abanico de posibilidades de forma tal
que les convierten en agentes de desarrollo. Es un modelo de estudio transformador con diversas
opciones de salidas y entre ellas, el emprendimiento debe ser un referente. Son estos, un grupo
natural para el fomento de esta cultura, convirtiéndose en una alternativa que les brinda la salida
de la pobreza, superando las circunstancias en las que hayan vivido.

Actividad 2. Las especialidades y la actitud emprendedora .

e Andlisis en grupo: ;Como contribuyen las especialidades que se ofrecen en el

Centro al desarrollo de competencias emprendedoras?

* Discusion en grupo: Realizar una discusion con los alumnos para analizar la
‘ carrera técnica en la que se estdn formando y conversen ;como se fomenta la

actitud emprendedora?, ;qué se promueve?, garantizan estas ofertas la posi-

bilidad de empleo?, ;Fomentan la posibilidad de realizar emprendimientos?

e ;Qué aspecto de la especialidad que estdn cursando, ayudaria a realizar

proyectos de emprendimientos?

.......................................................................................................................................................

Evaluacion. Valorar la participacion activa en el debate y la capacidad de analisis critico.

1.3 ¢QUE ES SER EMPRENDEDOR?

Ser emprendedor “es ser capaz de detectar oportunidades con creatividad y resolucién, rompien-
do con sus ideas lo establecido, creando nuevas formas de hacer las mismas cosas”7. Es ser una per-
sona que percibe novedades, detalles, signos, simbolos, coyunturas, momentos, ajustes y compro-
misos, aunque pasen desapercibidos para otros. Son tomadores de riesgos, y se enfrentan a éstos
con la confianza de poderlos vencer. Es alguien que posee un elevado nivel de interés por la aven-
tura y el empeno por descubrir nuevos métodos, encontrando salidas diferentes a los problemas
que siempre han habido.

Los emprendedores creen que el cambio es posible y trabajan para conseguirlo, por eso son crea-
tivos, creadores y resolutos. Poseen competencias que les otorga un perfil diferente al resto de las
personas.

7 1. Tamarez, 2010
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¢Qué son las competencias?s

« Son “un conjunto de saberes que se ponen en juego para resolver situaciones concretas de trabajo”.

- Son “las capacidades que posee un individuo para ejercer concretamente una actividad profesion-
al poniendo en practica sus conocimientos, su saber hacer y sus cualidades personales”.

- “Es la capacidad para desempenar roles en puestos de trabajo concretos, con el nivel que se exige
en el empleo”.

Activiijfa_c/j}_. Definiendo el concepto de competencia

e Indagacion, andlisis y comprension: Los estudiantes debaten sobre el término
competencias.

e Razonamiento: Realizan una lluvia de ideas sobre qué son las competencias,
caracteristicas, cualidades, habilidades, u otros elementos propios del

emprendedor.

e Redactan la definicion de competencias en su cuaderno.

Evaluacion: Valorar la redaccion de las ideas construidas sobre ;Qué son las
competencias?, ;Como se desarrollan?, ;Como se identifican?

Activiﬂiiz}; Perfil del emprendedor

e Establecer una propuesta del perfil de un emprendedor.

Evaluacion. Corregir el perfil emprendedor desarrollado por los estudiantes en su cuaderno.

8 Ferndndez, Ignacio. Adecuacion del Sistema de Educacién Técnica y Formacion Profesional a las Demandas del Sistema Productivo: El caso Espafiol de ETP basado
en competencias. Antigua, junio de 1999. pp: 4-5
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‘Exigete mucho a t

iSO 'y espera poco
1.4 COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS de los demis, asi te

evitards disgustos”

COMPETENCIAS HUMANAS DEL EMPRENDEDOR

Confucio
Emprender requiere una personalidad diferente, compuesta por caracteristicas especiales, que
hacen del emprendedor un ciudadano pionero, visionario y ejemplar, entre estas cualidades y
habilidades, podemos mencionar:

Personales: autonomia, autoestima, autoconfianza.

Capacidad Emprendedora: iniciativa, pro-actividad, asuncion de riesgos, disciplina,
motivacion y compromiso.

Capacidad Innovadora: creatividad e inventiva.

Habilidades de Interrelacion: relaciones Humanas, desarrollo de redes, cooperacion,

empatia, negociacion, expresion cultural y trabajo en equipo.

Habilidades Cogpnitivas: l6gico matematica, ciencias, disposicion de aprender a
aprender, exploracion investigativa.

Habilidades de gestion: liderazgo y organizacion.

Como se puede apreciar, las cualidades humanas son las mas relevantes al momento de decidir
ser emprendedor, por lo que durante el desarrollo de la presente Guia Docente todas las activi-
dades metodologicas contempladas contribuyen a reforzar estas competencias, por lo que no es
necesario incluir definiciones y/o ejercicios directos para el trabajo de las mismas.

COMPETENCIAS TECNICAS-SOCIALES:

Gestor de informacion:

Habilidades comunicativas,

dominio de la lengua materna

y de otros idiomas, y comunicacion tecnologica.

Habilidades directivas:
Toma de decisiones, planificacion y competitividad.

Responsabilidad:
Responsabilidad social, civil y ciudadana, Respeto a temas de género y medioambiental.
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Las Competencias Técnicas-Sociales completan el perfil de las personas que aspiran a convertirse en
emprendedores. Las demandas van desde cualidades que tocan la interrelacion propia del ser
humano, hasta las que necesitaran para operar efectivamente el negocio.

Actividad 5. Caracteristicas y cualidades de un emprendedor

e Trabajo en grupo. Investigar en distintas fuentes y traer a clase informaciones
sobre las competencias personales y técnicas-sociales, y su clasificacion.
Diferencias entre unas y otras.

* Presentacion. Los grupos socializan la lectura e identifican la importancia de las
cualidades y habilidades para el desarrollo de un emprendedor. El docente debe
aportar ideas para la construccion de dicha definicion.

» Trabajo en grupo. Estudio del Caso “Juan Paydn: de diez centavos al éxito’, O
(Ver anexo No.1) Responder a las preguntas del caso de estudio para analizar las caracteris-

ticas, cualidades, estrategias y habilidades del emprendedor.

Evaluacion. Valorar las respuestas a las preguntas del caso, identificando las competencias
emprendedoras contenidas en la historia.

Actividad 6. Visita Técnica a empresas de emprendedores

« Visitas Técnicas a empresas de emprendedores. Los docentes con su grupo de estu-
diantes planifican, coordinan y organizan una visita a una empresa reconocida, y
deben elaborar una quia de preqguntas a desarrollar durante la visita.

« Trabajo colectivo. Crear la Guia de Visita con el modelo propuesto (ver anexo No.2)
de las prequntas a realizar durante la entrevista al emprendedor, si asi lo consideran.
* Se coordina el acercamiento a los procesos productivos que realice la empresa,

* Se definen los roles de los miembros del grupo, y se organizan los equipos para
dicha actividad.

« Conocen, con la ayuda del Centro los recursos que necesitan para la visita.

« Visitan la empresa escogida.

« Socializacion de la experiencia. En la siqguiente clase posterior a la visita, se analizan
los hallazgos identificados por el grupo. Los retos, los valores, logros y dificultades
vividos por el emprendedor y la microempresa, para alcanzar el éxito que exhiben
hoy.

« Cada grupo presenta la parte que le corresponda, utilizando recursos visuales tales
como fotos, videos u otros, que registren la experiencia e identifiquen a las empresas.




1.5  ;POR QUE EMPRENDER?

Emprender es una opcion positiva para el desarrollo humano integral.
Es romper con esquemas tradicionales de insercion para la productivi-
dad, como el empleo.

La actitud emprendedora no se manifiesta solamente en la creacion e
impulso de nuevas empresas, sino que en muchos otros aspectos de la
vida. Por ejemplo, los trabajadores y empleados pueden ser excelentes
emprendedores en sus puestos de trabajo, pueden generar nuevos modelos y for-
mas, es decir proponiendo ideas creativas que enriquezcan sus labores y ademas aporten a las
empresas donde desarrollan su actividad.

Emprender tendria entonces una connotacion diferente; seria construir un nuevo camino, no seria
avanzando en la trayectoria que otros han delineado. Esto generaria una opcion de ocupacion
nueva e interesante a nivel personal, familiar, social y del pais.

el
~ Actividad 7. Conociendo experiencias de emprendedores
N Ly
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i  » Generacion de ideas propias. Lo que provoca un alto nivel de satisfaccion, justo cuando el
i emprendedor puede probar que esas ideas, dan resultado.

Y e s s P - y 7 7 -— r ;7 ;7 -

* Independencia. El emprendedor es su propio superior evitando el modelo de delegacion,como en
. el empleo pagado.
: //IBA/) VY / AV Y UV / / S

i » Autoadministracion del tiempo. Los emprendedores gestionan su propia agenda, uno de los
/g recursos mas preciados para los trabajadores regulares.
ALY LY LV /L
» Aprendizaje continuo. El emprendedor es un agente de cambios, que necesita una continu
v, aprender nuevos asuntos.
Y L LV (A ¢
% « Multidisciplinariedad. La necesidad de conocer y aprender muchas disciplinas, administrativas,
7, legales, impositivas, técnicas, de fabricacion, de produccion, compra, venta, facturacion, comuni-
¢ cacion, entre otras, lo que ayuda al emprendedor a formarse integralmente, al obtener muchos
¥ conocimientos.
7 A L

* Persona Publica. A través de numerosos contactos con personalidades, sociales, culturales, de
# negocios, comerciantes, artistas, entre otros; el emprendedor se va convirtiendo en una persona
/ publica, que llega a ser reconocida y respetada por sus logros.
I L Ll L2 7 2427
¢  Gestion financiera-econémica. Los emprendedores forjan un esquema de vida basado en auto-
, gestion, por lo que dominan estrategias de gastos, inversion y ahorro que le ayudan a administrar
g recursos, para su sostenibilidad.
22720027 &Y
» Fomenta el Sentido de Responsabilidad. El emprendedor con sus decisiones, es garante de su
# propio destino, por lo que al tomarlas fortalece su sentido de seguridad y compromiso hacia el

7, negocio, su familia, sus empleados, y para con él mismo.
IO B &Y /S IS

7, « Actitud de Logro. El regocijo, la emocion y la satisfaccion de alcanzar las metas y los objetivos,
7 fomenta en el emprendedor el sentimiento de logro; generandose un ciclo de automotivacion y
elevando su autoestima.
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Algunas desventajas:

* Supervivencia. El indice de pequenos negocios que no superan los primeros cinco anos una vezg,
fundados es alto, lo que exige mucha determinacion por parte del emprendedor, para insistir en el
logro de sus metas. :

| ey VY Sy 4/ 4
* Ingresos. La entrada de dinero es fluctuante, por lo que se debe disenar una estrategia de soste- "
nimiento y organizacion para el negocio. :
B I8 I
* Operaciones. Los nuevos negocios estan sometidos a cambios en los niveles de operatividad. Por "
ejemplo en las microempresas hay tiempos de mucho trabajo y otros de no tanto, entonces el 4
emprendedor debe planificarse y tener paciencia para esas temporadas bajas aprovechandolas
por ejemplo, para organizar el negocio.

" I V7 e /Y
» Empleados familiares. Si no se sabe manejar esta situacion, puede ser una fuente de conflictos
permanentes, sera recomendable definir |a relacion con anticipacion, para separar lo familiar de lo 7
laboral.

Z Al
* Los embastes de la economia. Estos afectan de forma mas intensa a los pequefios negocios, por ”;
lo que debe prepararse para luchar contra los mismos.

V/ A A,
- Y finalmente, el cumplimiento de las leyes y normativas impositivas se hace cuesta arriba, por la7;
fuerte carga de los requerimientos gubernamentales, sin embargo, de no cumplirse la microempre-/;
sa no podria operar de forma ética y legal, y las consecuencias del incumplimiento, serian peores. %/
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Actividad 8. Entrevista a familiar de emprendedores

e Prdctica Grupal: entrevista al Familiar de un emprendedor. El docente escoge
con los estudiantes unas preqguntas a formularse al familiar escogido de un
micro-empresario.

e Utilizando una guia de prequntas previamente elaborada y discutida en

clases, los jovenes realizardn la entrevista, con el objetivo de conocer la experi-
encia del emprendimiento desde el punto de vista del familiar, pudiendo incluir
otras inquietudes que deseen conocer.

Evaluacion: Posponer la evaluacion de esta actividad hasta la realizacion de las actividades #9 y #10.

1.6  ALCANCE DEL EMPRENDIMIENTO: PERSONAL, FAMILIAR Y SOCIAL

Alcance personal: cuando una persona se convierte en emprendedor transforma su vida, lo
primero que se reafirma es su autoestima, crece y se desarrolla su confianza, muestra mayor
seguridad en las siguientes decisiones, en fin vive mejor y no s6lo porque sus ingresos aumentan,
sino también porque aumenta su fe y confianza en un mejor manana.

Alcance familiar: generalmente también cambia la situacion de su familia; se indica por el aumento
del nivel de respeto de los allegados hacia el emprendedor por su independencia. Esta ayuda es la
mayoria de las veces directa, tangible y real, tanto que puede modificar sus condiciones de vida en
general, ya que muchas veces el emprendedor con su iniciativa puede emplear directa o indirecta-
mente a familiares, lo que amplia las posibilidades de mejora econdémica de todos sus miembros.

Alcance social: los pueblos se desarrollan en la medida en que sus miembros lo hacen. Las
microempresas en porcentaje global, son el mayor numero de
negocios, esto indica que los emprendimientos personales
pueden repercutir en beneficio de la sociedad, en la medida “La vitalidad del pen-
en que se fomentan pequenas unidades de produccion. samiento estd en las nuevas
Cuando se inicia un negocio éste vende y compra a otros
actores, lo que genera una dinamica econémica que vincula a
productores y consumidores, dinamizando la zona en la cual se
encuentra y replicando el ejercicio en otras zonas. algo con ellas. Cuando la
idea es nueva y buena, sus
propietarios tienen fervor,
1 aman 'y luchan por ella’,
Alfred Nortwhitehead

ideas. Las ideas no son para
acumularse, son para bhacer




Actividad 9. Presentando la entrevista realizada a familiares de emprendedores

e Prdctica grupal: Rescatando la experiencia de la Actividad 8.

* Exposicion: los jovenes organizan una exposicion, con herramientas tec-
nologicas u otros recursos, donde valoren en la clase sus impresiones del
encuentro y las opiniones de la entrevista realizada al familiar de un
emprendedor. Deberdn indentificarse ventajas y desventajas identificadas.

Evaluacion. Valorar la Entrevista realizada y exposicion de la experiencia, con el uso de la
tecnologia.

Actividad 10. ;Soy emprendedor?

* Ponderacion. El docente le proporciona a los alumnos el Test ;Soy emprende-
dor? (Ver anexo No.3) para detectar en ellos las cualidades, caracteristicas y
habilidades que los pudiesen identificar como emprendedores.

e Los alumnos llenan el test y se autoevaluan calculando luego su puntaje;
entregan el documento al docente, y deciden si comparten sus resultados per-
sonales con el grupo.

* Los voluntarios describen sus resultados.

Evaluacion: El docente evalta y valora las caracteristicas expresadas en los tests, verificando los
puntajes, constatando cuales estudiantes han obtenido un perfil de emprendedor nato,
emprendedor potencial o la categoria de no emprendedor. Los estudiantes expresan porqué se
sienten emprendedores.

También se evalua la comprension del ejercicio, la participacion y exposicion de los estudiantes, y
la experiencia.

1.7 LA INICIATIVA EMPRENDEDORA: ORIGEN DE LAS IDEAS DE NEGOCIOS

Para el emprendedor, la actitud de observacion, el deseo de investigar, leer, conocer y hasta
curiosear son herramientas de trabajo con las que descubrira sus ideas de negocios. A veces las
ideas surgen incluso por inconformidades con situaciones y/o productos o bien por dedicarse a un
pasatiempo, por escuchar las quejas o sugerencias de alguien. Por ello, se hace necesario estar muy
atento a estas senales documentandolas incluso para guardar ese registro.
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En ocasiones, las ideas pueden lucir raras y hasta descabelladas, pero con el tiempo, al trabajar en
su definicion se van depurando, tomando forma hasta convertirse en algo viable y razonable. De
ahi que el emprendedor, se convierte en alguien que valora la diversidad de propuestas que se les
puedan ocurrir, 0 que les puedan presentar, pues en alguna de ellas podria encontrar la
inspiracion para producir.

Actividad 11.La idea de negocio

e Lluvia de Ideas: El docente planifica el ejercicio de “Lluvia de Ideas de
Negocios’, utilizando algunas de estas estrategias: Identificar modas o ten-
dencias, cosas populares, detalles pequenos, ideas del pasado que se puedan
mejorar, formas de cambios o ajustes a cosas o situaciones, materiales o
equipos que nadie quiso, trabajos o servicios que se pueden ofertar, dreas que

no se usan como lugares abandonados, de qué se queja la gente?, navegar en
internet, u otras motivaciones.

Evaluacion. Valorar lo novedoso de la idea, lo posible de su realizacion y la aceptacion de recurrir a
otra propuesta cuando se le haya rechazado alguna.

1.8 RELACION DE LA IDEA DE NEGOCIO CON LAS CUALIDADES EMPRENDEDORAS.

Cuando se haya tenido la idea de negocios se debe considerar, en un ejercicio honesto y profundo,
cuales son las cualidades y habilidades, puesto que las cosas que se saben y las que gustan hacer
ayudaran a la persona para identificar la iniciativa emprendedora. Asi como se debe dedicar mucho
tiempo y esfuerzo a la idea, el hecho de que se tenga el interés y las habilidades para ello, se con-
viertese sin duda en una garantia de éxito, pues el emprendedor disfruta el trabajo mientras lo eje-

cuta.
..por lo general, no nos

fﬂltﬂn ideas, ni siquiera
ideas buenas vy iitiles. Lo que
falta, mds que producirlas,
es la disposicion a llevarias a
cabo. Después de todo, la
predisposicion de hacer ﬂlgo
es el vehiculo a traves de lo
cual las ideas llegan a ser
efectivas.”

Peter Drucker
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Actividad 12. Decidiendo la idea de proyecto de Emprendimiento

 En pequenos grupos: los alumnos buscan alternativas de propuestas de nego-
cios, hablando con personas y anotando las ideas.

» Escogencia: con la orientacion del profesor, los estudiantes deben escoger
varias ideas de negocios que pudieran ejecutar, y generardn una discusion en

la cual tengan la oportunidad de exponer como se les han ocurrido.
e De manera colectiva: los alumnos presentan en el aula las ideas identificadas
y como llegaron a esas propuestas.

Evaluacion. Valorar las ideas iniciales de las propuestas de emprendimientos.

1.9 IDENTIFICACION DE LA OPORTUNIDAD Y EL NICHO

Existen siempre pequenos espacios, areas, personas y necesidades que pueden ser atendidos con
la implementacion de nuestra ocurrencia. Es decir personas o instituciones que estan buscando
solucionar el mismo problema que ya se ha identificado y que no poseen, la idea para resolver esa
situacion; a este grupo de personas y oportunidades, se llama nicho. Para identificar su posible
nicho, debera el alumno, realizar una investigacion llamada Estudio de Viabilidad.
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UNIDAD 2

Composicion de

la Empresa

CONTENIDO DE LA UNIDAD

2.1 Estudio de viabilidad de la idea de nego
cio: Concepto. Importancia. Modelo a uti
lizar. Informe del Estudio de Viabilidad.

2.2 Las Empresas: Definicion. Clasificacion.
Tipos de empresas.

2.3 Decision del sector economico:
Agropecuario. Industrial. Servicios con sus
sub-clasificaciones.

2.4  Definiciones Organizacionales: Nombre
Comercial, Marca, Logo, Eslogan,
Organigrama y funciones de los puestos,
Comunicacion, Planeacion.

2.5  Definiciones Legales: Estatutos. Registro
Mercantil. Acto de Asamblea y otros.
Instituciones involucradas.
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COMPOSICION DE LA EMPRESA

OBJETIVO DE LA UNIDAD

Motivar en los alumnos el interés por determinar una idea de emprendimiento que puedan desar-
rollar como proyecto; identificando los tipos de empresas que existen, los criterios que se utilizan
para su clasificacion, los componentes organizacionales que se deben considerar, asi como los
aspectos de indole legal que se contemplan en los negocios.

2.1 ESTUDIO DE VIABILIDAD DE LA IDEA DE NEGOCIO: CONCEPTO. IMPORTANCIA.
MODELO A UTILIZAR.

Luego de presentar la idea necesitamos conocer si es viable, para esto usamos el Estudio de
Viabilidad, que es un analisis pormenorizado de las posibilidades reales que posee el negocio, con-
templa la estimacion de la inversion y posible rentabilidad economica del proyecto, aportando
informacion que permita decidir si conviene o no involucrarse.

Pasos para desarrollar el Estudio de Viabilidad.

Este estudio ayuda al emprendedor a conocer a qué se enfrenta, en cuanto a compromisos gen-
erales. Este documento de viabilidad ayuda ademas, a mostrar a otros interesados la fortaleza y/o
reales posibilidades del emprendimiento para los posibles inversionistas.

La informacion se obtiene por los testimonios de personas con experiencias, informaciones de
emprendedores, revision de leyes, investigacion de la industria y proyecciones economicas;

El Estudio de Viabilidad presenta los siguientes pasos»:

1. Introduccién. Breve informacion de como surge la idea del negocio.

2. Pre-estudio de mercado. Hacer una indagacion para identificar los posibles consumidores,
clientes, competidores y una explicacion de la situacion actual que posee el negocio.

.............................................................................................................................
.............................................................................................................................

5. Inversion-presupuesto. Detallar cuanto cree el emprendedor que necesitara para el inicio de las
operaciones, estableciendo una idea de los costos generales y las posibles ganancias, en un docu-
mento de presupuesto.

.............................................................................................................................

6. Cronograma de la programacion. Estos son una representacion estimada de las etapas a desar-
rollar y el tiempo en que seran ejecutadas.

7. Recomendaciones. En este punto existen datos de calidad, certeros y suficientes para tener una
clara idea de si el negocio es viable, o no lo es.

9 Articulo “Anilisis de Viabilidad” Darlene Roitha, 2007
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INFORME DEL ESTUDIO DE VIABILIDAD

El resultado debe ser un documento conciso'o que indique al emprendedor a una serie de alterna-
tivas para la eleccion, ya que conoce las posibilidades de éxito a las que se expone el negocio; lo
que le ayuda a tomar la decision de si vale la pena continuar con esa idea.

: "Ac'ﬁ\_l_ida 13. Estudio de viabilidad de la idea de negocio

2.2 LA EMPRESA: DEFINICION. CLASIFICACION. TIPOS DE EMPRESAS.

DEFINICION DE EMPRESA:

La empresa es una entidad de trabajo cotidiano donde se unifican aspiraciones y esfuerzos person-
ales y colectivos, que en una labor conjunta con apoyo financiero, genera bienes y servicios por
medio de procesos artesanales, de extraccion, produccion o comercializacion, y que para satisfacer
necesidades los vende, reponiendo los recursos invertidos para su rentabilidad.

CLASIFICACION / TIPOS DE EMPRESAS:

Es dificil establecer una sola clasificacion para las empresas, ya que se dividen atendiendo a varios
criterios y elementos tales como, su tamano, naturaleza, sector al que esta dirigido, tipo de activi-
dad, alcance de sus trabajos y hasta por la procedencia del capital que le da origen. En atencion a
estas opciones se considera pertinente presentar las categorizaciones mas comunes:

10 De dos a cinco paginas
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* Por el sector de actividad
 Segun erTamaﬁo
* Por el origen de la inversion
* Por la localizacion y destino de la actividad
e Por el destino de sus recursos

e Por su formacion juridica

 Por la naturaleza de la actividad

Actividad 14. Investigando los tipos de empresas!

e Seminario de investigacion grupal. El docente asigna a cada grupo, una clasi-
ficacion de empresa para investigar los tipos de empresas en cada una.
» Exposicion: Los grupos deben exponer las caracteristicas de cada tipo, y ten-
drdn que traer a clases recortes de diarios, que muestren las diferencias.

Evaluacion. Valorar la participacion en el trabajo, la presentacion grupal el uso de recursos
tecnolégicos y la calidad de la presentacion.
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“El requisito de
éxito, es la prontitud

) ) en las decisiones...”
2.3 DECISION DEL SECTOR ECONOMICO: AGROPECUARIO,

INDUSTRIAL, SERVICIOS CON SUS SUB-CLASIFICACIONES. Francis Bacon

Las actividades econdmicas que inicia el emprendedor con su negocio pueden ser de diversos mod-
elos. Algunas empresas originan sus operaciones con insumos de la naturaleza, por ejemplo pueden
ser mineras, energeéticas, agricultura, la pesca, aguas, manejo de riesgos, u otros. También existen
aquellas companias que compran materias primas y la convierten en productos terminados, estas
son en su mayoria empresas industriales. Tambien existen organizaciones que brindan apoyo,
asesoria y otros bienes o servicios intangibles (intocables), como por ejemplo, salones de belleza,
empresas de envios de mercancias, o restaurantes; éstas son denominadas empresas de servicios. En
el area de servicios también se encuentran las empresas que venden y/o revenden productos es decir
que comercializan los que otros han fabricado, llegando incluso a representar a esas marcas.

Se recomienda utilizar la clasificacion del curriculo de la Direccion General de Educacion de Técnico
Profesional, que divide las areas de formacion de las carreras técnicas que ofrecen, en sector servi-
cios, industrial y agropecuario.

-
Actividad 15.. Pensando la naturaleza de la empresa

e Prdctica grupal. Cada grupo debera escoger la naturaleza de su microempre-
sa, justificandola.

Evaluacion. El docente pondera las razones expuestas. Evalta la decision de los grupos, y la justi-
ficar su decision.

2.4 DEFINICIONES ORGANIZACIONALES: NOMBRE COMERCIAL, LOGO, MARCA,
ORGANIGRAMA, COMUNICACION, PLANEACION, ESTRUCTURA.

Antes de iniciar con el negocio, los emprendedores deben definir algunos aspectos relativos a la
empresa y que ademas reflejaran las operaciones que deberan realizar.

« Nombre Comercial. Es el sustantivo(s) que utilizan las empresas para diferenciarse de las
demas que hacen lo mismo que ella, pero también es un sello de identidad institucional.
Ejemplo: SONY, Refrescos Nacionales, u otros. El nombre debe ser simple, facil de recordar, y
que pueda pronunciarse adecuadamente de forma que resulte pegajoso.

e Logo. Es un simbolo grafico utilizado para identificar la marca comercial; casi siempre esos
simbolos muestran de forma rapida y visual lo que significa el producto o servicio; sus formas,
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colores, tipo de letras, tamano y demas caracteristicas, se asocian con la imagen de la institu-
cion. Lo ideal es disenar un grafico apropiado al mensaje que se quiera enviar a los clientes.

» Marca. Es la caracteristica comercial de un determinado producto o servicio. Dicho nombre
establece la relacion entre éste, la empresay sus clientes. La marca viene definida por la con-
juncion del nombre comercial, el eslogan y su logo, por ejemplo: Coca-Cola, La Sirena, u otros.
La colocacion de una marca se puede realizar acompanada de un slogan o frase comercial que
ampare el concepto.

« Eslogan. Es la frase descriptiva, corta, pegajosa que asocia en la mente de los clientes, el pro-
ducto y su marca. Ej. “Burguer King.....probando es que se sabe”

e Organigrama. Es la representacion grafica de la empresa, muestra los puestos de trabajo que
la componen, los niveles jerarquicos, y las areas de trabajo. En principio los proyectos de
emprendimientos, no requieren un organigrama complejo, éste se ira componiendo en la
medida de las necesidades.

» Comunicacion: Toda empresa debe definir sus codigos de comunicacion, tanto interna como
externa. Las empresas establecen vias de comunicacion internas, tales como: memorandums,
reglamentos, cartas, u otros. A nivel externo, definen las estrategias para con sus clientes, a
través de los anuncios, pagina web, publicaciones en los diarios, asi como también con sus
suplidores y para estos disenan facturas, cotizaciones y otros mecanismos. Definir estos ele-
mentos ayuda a las empresas a llevar de forma clara, precisa, formal y organizada, sus opera-
ciones.

« Planeacion. Es |a habilidad de prever situaciones, adelantandose a posibles escenarios es una
cualidad que ayuda mucho a dirigir la empresa. Todo emprendedor debe dedicar tiempo para
planificar qué va a hacer?, cdmo lo va a hacer?, cuando lo va a hacer?, con quiénes lo hara?,
bajo cuales circunstancias, y cuanto costara?, a esta fase de prevision es lo que se le [lama
planeacion.

. Actividad 16.. ;Cual eslaimagen corporativa de tu empresa?

 Generacion de modelos. Con la orientacion del Docente, cada grupo crea el
nombre comercial, el logo, la marca, el eslogan y una propuesta de organigra-
ma de su microempresa, considerando la naturaleza de la misma, sus obje-
tivos, estilo de comunicacion y planes propuestos.

* Exposiciones. Cada grupo explicard en clases la simbologia de su empresa y
los significados que han querido expresar a través del nombre, logo, marca y eslogan.

Evaluacion. Valorar la representacion de los modelos, su pertinencia, creatividad y la explicacion
brindada.

30




2.5 DEFINICIONES LEGALES: ESTATUTOS, REGISTRO MERCANTIL,
ACTO DE ASAMBLEA U OTROS. INSTITUCIONES INVOLUCRADAS.

“A gran
Las empresas tienen un importante compromiso al cumplir los aspectos necesidad, mayor
. . . . . oy by g )
legales establecidos por diversas leyes nacionales, y otras internacionales. El diligencia
cumplimiento de estos requisitos se manifiesta procurando unos documentos Ramoén Llul

que confirman el acatamiento de la norma, autorizandole a operar oficialmente.

Asi los pasos inciales para fundar una empresa son:

1°. Registrar el Nombre comercial y su simbolo en |as oficinas de Registro de nom
bre comercial en la Oficina Nacional de Propiedad Industrial, ONAPI.

2°. Pagar los impuestos correspondientes en la Direccion General de Impuestos
Internos—DGill-.

3°. Escoger la forma juridica que tendra la organizacion. (SRL, u otros)

4°. Redactar los Estatutos Sociales de la empresa, que son un contrato donde los

socios acuerdan las normas de funcionamiento de la compania. Sus articulos
poseen, el nombre y domicilio social, el objeto de la sociedad, el capital social y
las acciones. Se definen los niveles de direccion y administracion, los detalles de
la disolucion y liquidacion de la sociedad cuando fuere necesario. Y cualesquiera
otras informaciones que se hayan acordado.

5°. Realizar una Asamblea General Constitutiva, para conocer y aprobar los estatu
tos, y escoger a los miembros del Consejo de Administracion, y la figura del
Comisario de Cuentas, quien supervisa y vigila la administracion financiera de la
compania.

6°. Redactar el Listado de Suscriptores, donde aparecen los accionistas con el valor
de participacion econémica que posean.

7°. Inscribir la compania en la Camara de Comercio y Produccion de la Republica
Dominicana, para obtener el Registro Mercantil.

8°. Gestionar el Numero de RNC o Registro Nacional del Contribuyente de la
Direccion General de Impuestos Internos —DGlI- para obtener una tarjeta de
identificacion tributaria, que autoriza el inicio de las operaciones.

9°. Depositar el capital correspondiente, por parte de los accionistas.

10°. Obtener, si la empresa realizara algun proceso industrial, dependiendo del caso:
Registro Sanitario, Registro Ambiental o Registro Industrial.

1°. Finalmente, inscribirse en la Seguridad Social, a través de la Tesoreria de la
Seguridad Social.

Los pasos pueden variar dependiendo del tipo de empresa a crear.
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Actividad 17.. Fundando la micro-empresa

» Visita técnica. Los grupos deberdn visitar las Instituciones encargadas de cada
uno de los procesos, con la intencion de investigar cada paso a realizar en la
creacion de su Empresa; asequrdndose de obtener en cada una, las informa-
ciones, los formularios correspondientes y el valor econémico que implica. (El
docente podrd asignar la visita de una institucion por grupo y luego socializar

la experiencia).
e Coordinacion. Las instituciones serdn visitadas en el orden establecido por el
proceso.

Evaluacion. Valorar y calificar las evidencias obtenidas por los estudiantes y la narracion de la expe-
riencia.

INSTITUCIONES INVOLUCRADAS:

» Oficina Nacional de Propiedad Industrial, ONAPI.

» Camara de Comercio y Produccion de la Republica Dominicana

» Direccion General de Impuestos Internos -DGlI-

» Tesoreria de la Seguridad Social.

* Si la empresa aplica para el punto no.10, debe ir a Pro-industria, Ministerio de
Salud Publica y Ministerio de Medio Ambiente, donde proceda.

Como parte de una politica de agilizacion de estos pasos, se ha establecido en la Camara de
Comercio y Produccion de la Republica Dominicana, una Ventanilla Unica en el ano 2001, para la
realizacion de todas las diligencias.

Actividad 18. Explora por la Web

* Investigacion virtual. Los estudiantes tendran como tarea, visitar la pdgina
web de cada una de estas organizaciones gubernamentales o descentralizadas
involucradas, identificando los servicios que ofrecen, discutiendo en clase
detalles como: fundacion de esa institucion, organigramas, mision, vision, tiem-
po en el que pueden recibir el servicio solicitado, entre otras informaciones.

» Discusion. Conocer en el aula, las instituciones participantes, conversando
sobre sus diferentes responsabilidades, en el orden establecido por el proceso.

Evaluacion. el docente valora y califica el dominio de la informacién mostrado por los estudiantes
y la narracién de la experiencia.

11 Dato suministrado por Cdmara de Comercio y Produccién de la Repiblica Dominicana.
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UNIDAD 3

Aspectos Mercadologicos

y Plan de Negocios

CONTENIDO DE LA UNIDAD

3.1

3.2

Investigacion del Mercado: Definicion del
Mercado. Identificacion de la necesidad
de nuestra idea de negocios.

Plan de Marketing: Producto, promocion,

distribucion, segmentacion, posiciona-
miento, publicidad.
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ASPECTOS MERCADOLOGICOS Y PLAN DE NEGOCIOS

OBJETIVOS DE LA UNIDAD

Fomentar en los estudiantes la capacidad de investigacion y exploracion que les permita identi-
ficar las necesidades del mercado, para garantizar su trabajo e inversion.

Elaborar la planificacion de la gestion de la microempresa, conociendo por anticipado las necesi-
dades y las estrategias para la ejecucion operativa que se persiguen en los emprendimientos.

3.1 INVESTIGACION DE MERCADOS: DEFINICION DEL MERCADO. IDENTIFICACION
DE LA NECESIDAD DE NUESTRA IDEA DE NEGOCIOS.

Debemos primero tener claro que las empresas necesitan moverse en un mercado al que
proveeran sus productos o servicios. ;Qué es el Mercado?: Es una serie de relaciones y transac-
ciones que llevan a cabo los ofertantes y demandantes, es decir productores, intermediarios,
clientes y consumidores de bienes y servicios, para llegar a la fijacion del precio de las mercancias
o0 servicion.

Los ofertantes son quiénes producen o administran un servicio o producto que ponen a la disposi-
cion de los compradores; y demandantes son aquellos que procuran ese producto o servicio, para
satisfacer sus necesidades o deseos.

Investigacion de mercados. Es una investigacion que se realiza, de forma cientifica, sistematica y
regular, para recopilar, analizar, organizar y utilizar informacion, que se obtiene de las personas y
medios escogidos y, que nos permiten aplicarlas para mercadear nuestros servicios y/o productos.

Con estas investigaciones encontraras ideas de como podria ser recibido el producto en el merca-
do, para esto deberas levantar: datos cualitativos y datos cuantitativost.

Datos cualitativos:

Datos levantados por métodos directos, simples, dando valor a cada opinion, y su
cualidad o aporte.

Datos cuantitativos:

Datos que se levantan, se estudian y se presentan en masa, que proporcionan
informacion en cifras, y que son aportados de forma estadistica y/o automatizada.

12 Articulo Mercado, Universidad Tecnolégica Mesoamericana, 2009
13 “Investigacién de mercadoss- Un enfoque aplicado”- 4ta. Edicién- , Naresh k. Malhotra, 2004.
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derrota a lo
perdedores, e inspira a;
los ganadores’

Robert Kiyosaki

Los estudios de mercado se realizan a través de diversos mecanismos metodologi-
cos, tales como:

1. Identificacion del Problema, o sea porqué y para qué debo investigar?

2. Definicion de Objetivos: Establecer las metas de la investigacion, qué aspiramos
conocer?, hacia donde vamos a dirigir el esfuerzo y porqué?, unos objetivos bien
planteados garantizan el éxito de la investigacion.

3. Preparacion del Disefo: Escogiendo el tipo de investigacion a realizar
(Exploratoria: las que generan y buscan informacién cuando hay pocos
antecedentes. Descriptiva: Aquellas que dan a conocer una situacion como dice,
describiendo sus caracteristicas y Causales: aquellas que con experimentos
tratan de probar una situacion.)

4. Diseno de los mecanismos e instrumentos de investigacion: cuestionarios,
encuestas, entrevistas, u otros. Se realiza el modelo que se vaya a utilizar de
acuerdo al tipo de investigacion que se haya escogido, y los objetivos planteados.

5. Escoger la muestra: es decir, decidir de acuerdo a las necesidades a quiénes y a
cuantas personas van a participar en el estudio.

6. Trabajo de Campo: Aplicacion del instrumento definido, con los sujetos selec
cionados, para el levantamiento de la informacioén que necesitamos.

7. Analisis de los Datos: Es cuando al recopilar las informaciones, y disponerlos con
métodos estadisticos automatizados, es decir, sometiéndolos a un procesamien
to tecnolégico, se facilita la tarea de la interpretacion. Algunos de esos proce
samientos pueden ser la codificacion, la edicion, obtencién de estadisticos
numéricos y graficos, u otros. Asi, podemos interpretar tendencias, resultados y
utilizar del analisis la parte que nos interesa. De esta parte del estudio obten
emos la respuesta a los objetivos inicialmente planteados.

8. Preparacion y presentacion del Informe de Resultados: El Informe es el documento
en limpio resultante del analisis. De este se sacan las informaciones necesarias para
componer el Plan de Marketing que resume los datos e informaciones que se uti-

lizaran para disenar las estrategias de mercadeo de la empresa.

A través del estudio de Investigacion de mercados puedes levantar datos primarios, o sea los que
se conocen desde la fuente principal, tales como entrevistas a una personalidad; o por datos
secundarios, que son los que obtenemos a través de documentos que otros han escrito como
libros, diarios, u otros documentos de investigacion.
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Con esta informacion el emprendedor estara edificado de las necesidades que posee su publico,
las caracteristicas de lo que desea comprar la gente, sus gustos y preferencias, el precio que
estarian dispuestos a pagar, entre otros tantos detalles que aportaran a una toma de decision con-
sciente. Este documento se anexa al Plan de Negocios.

Actividad 19. Hacia el Plan de Marketing

« Trabajo de Investigacion: Con la orientacion del docente, cada grupo debera
realizar una Investigacion de mercados para su producto/servicio, garantizan-
do que se incluyan todos los elementos sefialados en el diseno escogido, en el
instrumento, y en el Informe Final, (De donde saldrd el Plan de Marketing).

Evaluacion. Se pondera la forma de realizacion de la investigacion, la obtencion de informacion

consistente y valiosa. .

3.2 PLAN DE MARKETING: PRODUCTO, PROMOCION, DISTRIBUCION,
SEGMENTACION, POSICIONAMIENTO, PUBLICIDAD.

El Plan de Marketing es un documento que orienta las decisiones sobre mercado y ventas del
emprendimiento:

 Producto. Se define como "un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan
empaque, color, precio, calidad y marca, mas los servicios y la reputacion del vendedor; el produc-
to puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o una idea” . El producto es lo que recibe el
cliente a cambio de la compra por medio del dinero.

« Promocion. Promocionar es dar a conocer el producto algunas veces regalando muestras, concur-
sos, notas de prensas, o haciendo pruebas del mismo, en lugares donde va la gente que se desea
como cliente.

« Distribucion. Es el mecanismo mediante el cual se hace Ilegar, las mercancia a los clientes, ya
sean por: las rutas, mensajeria, correos, o transportacion. Define como, cuando, en qué tiempo y
condiciones se hace llegar el pedido una vez solicitado por el cliente; pero también qué tan facil de
conseguir es el producto en el ambiente donde encontrara compradores. Ejemplo: Supermercado.

» Segmentacion. Es conocer todas las personas que existen como consumidores, aquellas a las que
te interesa venderles, ninos, jovenes, adultos jovenes, maduros, ancianos. Entre qué edades,
situacion social, solteros, casados, viudos, sexo, nivel de estudios, ocupaciones u otros, de esa forma
te diriges a quienes necesitan lo que tu vendes.
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« Posicionamiento. Es |a situacion de preferencia que posee un producto o servicio en la mente del
consumidor,y que le hace pensar en comprarlo cuando se le presenta una determinada necesidad,
con la confianza de que esa mercancia lograra satisfacerle completamente. Algo parecido al “Yo

”»

solo uso....”.

* Publicidad. Es cuando se usa el eslogan y se dirigiren los anuncios escogiendo donde hacer la pub-
licidad; si es un producto de temporada, en qué tiempo debera anunciarse y en qué medios: radio,
television, prensa u otros, tratando de que los modelos de la empresa se presenten siempre igual, es
decir, en cada anuncio el logo, la marca, el nombre, u otros, para que el cliente fije la imagen.

Actividad 20. Hacer el Plan de Marketing

» Redaccion/Proceso de Decision. los grupos redactan los componentes del
Plan de Marketing, desarrollando y escogiendo los elementos que los compo-
nen, caracteristicas de su producto, su promocion y distribucion, como anun-
ciar, u otros.

 Conservar el documento resultante, para la Unidad 4.

Evaluacion: se pondera la forma de redaccion del documento y la forma en que se ha compuesto
el Plan de Marketing.

Lo que hemos logrado hasta este momento se puede resumir en la siguiente grafica:

Idea de Negocios

\

Investigacion

Estudio de Viabilidad

Naturaleza y Sector « Definiciones Organizacionales ¢ Definiciones Legales
e Investigacion de Mercado ¢ Plan de Marketing

Plan de Negocios

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Grafica 1: Trayectoria de la iniciativa emprendedora.
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UNIDAD 4

Planificacion y busqueda

de los recursos

CONTENIDO DE LA UNIDAD

4.1

4.2
4.3

4.4
4.5

4.6

Creacion del Plan de Negocios:
Descripcion General. Otros elementos:
mision, vision, valores, objetivos, estrate
gias, y ventajas competitivas de la micro
empresa.)

Presentacion del Plan de Negocios.

Dinero: Identificacion de Instituciones y
mecanismos de financiamientos.

Recursos Fisicos/localidades.

Relacion con Suplidores: cotizar, comparar
precios y condiciones, ordenes de com-
pras, gestion de aduanas, transporte y
traslados, almacenajes.

Mercadeo y Ventas: ubicacion de prospec-
tos, clientes y ventas.
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PLANIFICACION Y BUSQUEDA DE LOS RECURSOS “Al prepararme ™.,
Spara las batallas siempre.,

me ba parecido que los .
planes son iniitiles, pero
el planeamiento es indis- :
OBJETIVO DE LA UNIDAD pensable”

“.._Dwight Eisenhower."
Dar a conocer algunos mecanismos y estrategias utilizadas por los ™.,
emprendedores para llevar a cabo la realizacién de sus planes de negocio, ~ ***+++*
encontrando las fuentes de obtencion de los recursos fisicos y econémicos que necesitan para el
emprendimiento.

4.1 CREACION DEL PLAN DE NEGOCIOS: DESCRIPCION GENERAL.

Plan de Negocios:

Un Plan de Negocios es un documento que contiene guias generales de lo que sera un negocio, orien-
tando al emprendedor hacia las operaciones que aspira, la administracion de los recursos humanos y los
recursos y las acciones que debera ejecutar para alcanzar sus objetivos.

El Plan de Negocios colabora en la medida final de los resultados, y posee las siguientes secciones:

* Introduccion y Resumen. Es conocido también como Resumen Ejecutivo, son las partes introducto-
rias, ubican al emprendedor en su actividad econémica, establece antecedentes y brinda informa-
cion sobre el sector productivo al que pertenece el emprendimiento.

« Analisis de la competencia. Es un pequeno resumen de la condicion del mercado, las tendencias
cercanas y futuras, quiénes estan en el mercado como sus competidores, es decir quiénes hacen lo
mismo.

« Descripcion del negocio. Esta es una descripcion breve de la empresa, y su modelo de negocios (si
van a vender, fabricar, revender, representar u otros).

« Plan de Marketing. Identifica a los clientes, condiciones y estrategias de ventas, precios, como le lle-
gara al consumidor, es decir la distribucion, empaques, anuncios, campanas de publicidad, u otros®.

* Gestion de los Recursos Humanos. Define el numero estimado de personas que necesitara y sus
posibles puestos de trabajoy responsabilidades.

* Operaciones-Implementacion: Aqui se define como vamos a realizar el trabajo, se establecen posi-
bles procesos, los recursos a usar, locaciones de las oficinas o plantas, equipos u otros.

* Proyeccion financiera. Se hace un acercamiento a la inversion inicial, primeras ventas, costos ini-
ciales, flujo de caja y el analisis de viabilidad realizado al principio; incluye ademas el primer pre-
supuesto.’

* Plan de riesgos. En este apartado se trata de encontrar cuales serian las posibles amenazas que
podrian afectar el negocio, con el objetivo de que el emprendedor sepa a qué podria enfrentarse y
ueda prepararse.

15 Utilizando como referencia la Investigacion del Mercado.
16 Apoyados en el estudio de viabilidad inicial.
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¢Qué otros detalles de la organizacion, se describen en el Plan de Negocios?:

La Mision. Razon por y para qué existe su microempresa. Describe el negocio, fines, los recursos que
utiliza y sus alcances.

La Vision. Define a donde quiere llegar la empresa,y el logro mas elevado que a largo plazo pretende
alcanzar. La vision alcanza las metas, propositos y estatus que aspira lograr la organizacion, por ello
sirve de inspiracion.

Los Valores. Cada organizacion define una serie de principios que desea cumplir durante el ejercicio
propio de su trabajo, es decir las directrices morales y conductuales que guiaran el desempeno en
SUS comercios.

Los Obijetivos: En esta parte se enumeran las metas especificas a lograr en un periodo senalado, una
vez conocidas las condiciones en que operaremos, y la competencia del negocio.

La Estrategia: Es el plan de accion que rige una administracion. Son las maniobras que adopta una
empresa para operar, ej. Algunas empresas venden solo al por mayor y en efectivo, otros venden
directo al publico y aceptan cualquier tipo de pago.

Las Ventajas competitivas. Son un conjunto de elementos que posee una empresa que la diferen-
cian de las demas, y que ademas les permiten establecerse en el gusto de sus clientes para que pre-
fieran los productos o los servicios que resuelven su problema. Un caso es donde una empresa
puede entregar mas rapido que otra, tenga buen precio y la otra tiene los mejores disenos, etc.

El Plan de Negocios aporta madurez e institucionalidad a los emprendimientos, de ahi su importan-
cia, orientay guia al empresario para que sus esfuerzos no estén dispersos. De ser necesario, busque
la asesoria de gente experta, para completarlo.

Para edificar a los docentes, presentamos la relacion existente entre los tres estudios planteados, con
el objetivo de que se conozcan los alcances y las necesidades que cada uno atiende.

Tabla #1 Comparativa de los estudios e investigaciones presentadas.
Estudio

Estudio de Viabilidad : Investigacion

Caracteristicas :
del Mercado y sus Resultados  :

Plan de Negocios

(El Plan de Marketing)

©0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 000000000000 0000000000 0

Descubre las razones que nos  Nos ayuda a conocer el merca- Una vez conocidas las

.
.
.
.
.
.
.
.
.
.

Alcance ayudan a decidir si el negocio do, encontrar donde vender?,a  oportunidades y el
se puede o no llevar a cabo, y quiénes vender?, cdmo vender- mercado, nos ayuda a
si el mismo sera rentable. les? y a qué precio hacerlo?,es  precisar las estrategias
decir nos ubica comercialmente. generales del negocio,
definiéndolo.
Necesidad que Resuelve la duda inicial,hago Resuelve una necesidad del Resuelve una necesi-
Resuelve o no hago este negocio?, nos  corto plazo, dirige las acciones  dad de medianoy
indica si es importante, si sera de las ventas a puntos especifi- largo plazo, estable-
valorado en el mercado. cos e identifica, como debera ciendo guias para la
hacerse?. accion.

©0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 R



lgunas persona.
suenan con grande
logros, mientras que

otros no duernien
cumpliéndolos’

Anonimo, Siglo IXX

| Adi\fffﬂ-gl:' Hacia el Plan de Negocio
e Indagatoria. Los estudiantes traerdn a clases ejemplos de mision, vision y va-
lores de algunas empresas nacionales e internacionales. Describirdn sus con-
tenidos y discutirdn cudl es el mensaje que han querido transmitir los duenos
de la empresa, en esos simbolos.
» Demostracion. Mostrar ejemplos de algunas ventajas competitivas de algu-
nas de esas empresas.
e Trabajo de Grupo. Cada grupo inicia su Plan de Negocios con la definicion de
la mision, vision, valores, estrategias, objetivos y las ventajas competitivas de .
su emprendimiento, contenidas en su Plan de Negocios.

Evaluacion. Conocer las evidencias traidas a clases, el dominio observado de los elementos que
componen el ejercicio y las definiciones recogidas de acuerdo a los criterios técnicos sugeridos.

4.2 PRESENTACION DEL PLAN DE NEGOCIO:

El resultado del Plan de Negocios debe ser un documento escrito” de entre cinco a veinte paginas,
de forma simple, claray precisa; que contenga una descripcion general de cada uno de los puntos
senalados para poder consultarlo de forma continua, mientras se ejecuta el emprendimiento. Si se
desea se podra realizar, una presentacion grafica y atractiva, en cartulina, digital, o en un modelo
facil y llamativo.

Actividad 22. Plan de Negocios

Trabajo de Grupo. Cada grupo debera realizar el Plan de Negocios de su
proyecto, completando las partes desarrolladas con las informaciones
obtenidas en el Estudio de Viabilidad y el Plan de Marketing, haciendo énfasis
en la descripcion de los aspectos generales de la microempresa.

* Revision de los documentos: Los estudiantes se apoyardn para cada etapa de

este proceso, en datos técnicos, documentacion, consultas digitales y los tex-
tos que se requieran.

Evaluacion. Se considerara la forma en que los jovenes que se han ocupado en realizar el Plan de
Negocios; la obtencion de informacion decisoria para su proyecto, y la presentacion final del doc-
umento.

1
7 De entre 5 a 20 paginas, promedio.
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4.3 DINERO: IDENTIFICACION DE INSTITUCIONES Y MECANISMOS DE FINANCIA-
MIENTOS.

Para iniciar el negocio, una vez conocidas las diferentes condiciones requeri-
das,los emprendedores necesitaran invertir dinero,y encontrarlo no es tarea
sencilla, regularmente esa inversion proviene de diversas fuentes:

a. Personales:

Pueden ser fondos propios, de los familiares, amigos que crean en la idea, o
personas que se interesen en apoyar el proyecto pero como inversionistas.
Esos recursos pueden provenir también de una asociacion, por medio de la
cual un grupo de emprendedores (de uno o varios sectores de produccién) se
reinen para apoyarse mutuamente, aportando recursos economicos, formacion,
institucionalidad entre otras ventajas.

b. Institucionales
Existen una serie de organizaciones formales que apoyan las ideas emprendedoras con dinero.
Para tener acceso a las mismas los emprendedores deberan demostrar el nivel de madurez de su
micro o pequena empresa, lo que implica una determinada documentacién como el Plan de
Negocios, registros, licencias y otros tipos de evidencias; en algunas ocasiones deberan contar
incluso con el aval de un fiador, que no es mas que una persona que se responsabiliza por el prés-
tamo.
« Bancos Comerciales. Estos han creado en los ultimos anos iniciativas para convencer a los
emprendedores de acceder a recursos por su mediacion.
- Bancos de Desarrollo y Asociaciones de Ahorros y Créditos, entidades especificamente dirigi-
das a emprendedores, en la Republica dominicana tenemos algunas, tales como ADEMI,
ADOPEM (Banco de la Mujer), u otros.
- Entidades gubernamentales de apoyo a la incubacion de microempresas, tales como: El
Programa Dominicana INCUBA, existe programas fondo de Capital Semilla, al cual pueden
acceder los emprendimientos registrados en EMPRETEC y PROINCUBE; El
Fondo de Garantias para los programas aceptados, que se somete a
través del Banco Agricola de la Republica Dominicana; El Centro de

Desarrollo y Competitividad — Pro industria-, a través del Centro del “El.gen-zo & 1%
Programa Nacional de Incubacion de Empresas, provee soporte a las de inspiracion y
personas que se animan a emprender, con diversos tipos de recursos. 99% de sudor”
- Cooperativas: Son sociedades resultantes del interés de sus miem- Thomas Edison

bros de apoyarse mutuamente mediante el aporte de recursos,
estando regidas por la Ley 127'64, brindando igualdad de oportunidades

a todos sus miembros, y con diversos objetivos de acuerdo al tipo de
Cooperativa formada.
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Actividad 23. Conociendo las instituciones crediticias

. «Visita Técnica. el docente dividira los tipos de instituciones crediticias en
Asociaciones y Bancos comerciales; separara la seccion para que haya dos

grandes grupos, uno que visitard una institucion bancaria y el otro que visitara
una Asociacion de ahorros y préstamos. Una vez alli solicitaran las informa-
ciones pertinentes para la obtencion de financiamientos, requisitos y particu-
laridadess.
*Charla. Los docentes coordinardn ademads, la visita al centro de ejecutivos de
una Cooperativa perteneciente a microempresarios, a fin de dictar una charla.
El docente brindara las orientaciones para que los grupos elaboren preguntas
orientadas a conocer el alcance y las ventajas de pertenecer a este tipo de
agrupaciones, asi como saber como operan estas instituciones para brindar
apoyo a sus asociados.
«Careo-conversatorio: Al completar las visitas y luego de la charla, los dos
equipos en el aula se ubicardn en forma de panel: uno sobre Bancos
Comerciales y el otro de las Asociaciones de Ahorros y Préstamos, cada grupo
presentard y defendera la posicion de la institucion visitada y establecera la
diferencia entre éstas y las asociaciones o cooperativas de micro empresarios.
*El grupo decidira donde y como encontrard los recursos para su proyecto.

Evaluacion. Se considerara |a participacion activa de los grupos en las visitas; la obtencion de evi-
dencias, la asistencia a la charla y la calidad de los criterios discutidos en el panel.

4.4 RECURSOS FiSICOS / LOCALIDADES

Todas las acciones de emprendimiento necesitan de una base de operaciones, es decir un espacio
o un lugar adecuado donde realizar las tareas propias del negocio. Asi como, los equipos minimos
que le permitan trabajar, es por esto que se debera ubicar ese lugar y equipos de acuerdo a sus
posibilidades, la mayoria comienza en sus propias casas, en un anexo, marquesina, 0 en un espacio
prestado y con algunos equipos financiados.

Lo principal sera lograr que éste sea un lugar que permita realizar de forma efectiva las tareas, que
posea la seguridad, tranquilidad y la atmdsfera que permita la concentracion para el trabajo del
empresario y su personal; deberas considerar el costo de arrendamiento o alquiler que inicial-
mente debe ser bajo, para que no represente un costo insostenible, pues con el local tendras que
cubrir otras necesidades como energia eléctrica, teléfono, internet, facilidades de aseo y seguridad.
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Actividad 24. ;Como seleccionar el local para el negocio?

sIndagando. Los grupos deben investigar por internet o personalmente, ubi-
cando por medio de los anuncios en los diarios u otros mecanismos, algunas .
propuestas de locales comerciales y de oficinas, para el inicio de sus opera-
ciones.

Concretizando. Los grupos deben cotizar el local, asi como los servicios nece-
sarios, tales como: agua, energia eléctrica, teléfono e internet, sequridad u
otros.

Trabajo del grupo. Deberdn elaborar un modelo de presupuesto de inversion
inicial para el montaje de la microempresa, considerando donde encontraran
los recursos, y segun el Plan de Negocios.

eSocializacion: El documento de Presupuesto, debe ser conocido y discutido en
el aula, valorando su alcance, limitaciones y requerimientos para obtener del
emprendimiento.

Evaluacion. Se evaluara si las evidencias presentadas son pertinentes con la informaciony la nat-
uraleza del emprendimiento a realizar. Se considerara el presupuesto amparado en los mecanis-
mos de financiamiento seleccionados por el grupo.

4.5 RELACION DE LOS SUPLIDORES. COTIZAR, COMPARAR
PRECIOS Y CONDICIONES, ORDENES DE COMPRAS, GESTION
DE ADUANAS, TRANSPORTE PARA EL TRASLADO, ALMACENAIJES.

El suplidor o proveedor es una persona, grupo o empresa que surte o provee de insumos, materi-
ales, recursos, equipos, servicios y otros, a otras personas y/o empresas. Suelen abastecer la mer-
cancia necesaria, previos acuerdos de tipo, condiciones, caracteristicas del producto o servicio,
traslados, fecha y acuerdos de entrega, fechas y acuerdos de pagos, condiciones de devoluciones,
reparaciones y garantias.

Para establecer esta relacion los empresarios utilizan diferentes mecanismos y documentos tales
como cotizaciones, facturas, confirmaciones por diversas vias, conduces, fotografias u otros; a
través de diferentes ejecuciones entre las que podemos enumerar:

e Cotizar. Es solicitar un documento donde aparecen los precios de los productos o materiales
que vamos a comprary las condiciones de la compra, tales como, descuentos, donde lo llevan?,
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como llevan el producto?, etc. Lo recomendable es que se cotice con varios proveedores, a los
fines de poder escoger la oferta que nos convenga.

« Comparar precios y condiciones. Con todas las cotizaciones a mano, es el momento de que el
emprendedor compare los precios, las condiciones y ventajas que cada suplidor ha ofertado,
entonces podra hacer la escogencia de la empresa o persona que mejor le vaya a surtir los pro-
ductos, servicios o materiales.

« Ordenes de Compras. Tomada la decision de qué comprary a quién, la empresa comprado-
ra emitira un documento Ilamado Orden de Compras, que es un aviso que pone en
conocimiento al suplidor del pedido, cantidad, precio, condiciones y tiempos esperados. Las
ordenes de compras son también una garantia de pago al suplidor, convirtiéndose en compro-
miso por parte del comprador al firmar, sellar y prometer la compra.

* Gestion de Aduanas. A veces las compras son realizadas fuera del territorio nacional, per-
sonalmente, via internet, o por via de un suplidor extranjero, entonces la empresa debe hacer
uso del servicio de traslado internacional. Para ello debe declarar en la Aduana del pais qué
productos o mercancias espera, su costo, mostrar las facturas u érdenes de compras y dar
seguimiento al traslado. Una vez en el pais y de acuerdo a la cantidad y al tipo de mercancia,
debera pagar los impuestos que correspondan, gestionando €l o sus representantes, en la
Direccién General de Aduanas, los tramites necesarios.

e Transporte de Mercancia. El traslado de la mercancia es un trabajo sensible sobre todo
porque a veces compramos materiales fragiles, inflamables, escasos, costosos o simplemente
muy urgentes para la produccion, entonces si no se tienen vehiculos apropiados, personal o
experiencia, se hace necesario contratar estos servicios a companias especializadas que lo
hacen.

» Almacenaje. Cuando se recibe, coteja y se confirma la mercancia comprada, es necesario

guardarla en un lugar seco, seguro y adecuado, para protegerla hasta lograr la venta de la

misma. Los productos, materiales y mercancias se ordenan en un almacén de forma que sean

facilmente ubicados en el momento que se necesiten, cuidando la seguridad del local, pues

representa una elevada inversion que resulta dificil reponer, y por eso algunas empresas pro-

tegen las existencias con pdlizas de seguros y guardianes. Es en el almacén que se inicia el ser-
vicio al cliente, con el despacho del producto.

“Me siento privilegiado y puedo

decir que lo que yo estoy hacien-

do mo es trabajo. Digamos que

emprender es trabajar en dias

malos. Pero, las oportunidades

de negocio son como los autobus-

es, siempre habrd uno proximo

que pasard”

Richard Branson,
Virgin Enterprises




“La mejor razon par
rear una empresa es para
tener un impacto: crear

un producto o servicio que
haga del mundo un lugar
mejor

Actividad 25. Se acerca el momento! :
i — Guy Kawasaki
e Trabajo de grupo. Los emprendedores deberdn solicitar la cotizacion de servi-
cios, equipos, materiales y herramientas a varios proveedores, ejercitardn la
prdctica de ver los precios, las condiciones y seleccionar las mejores para su
negocio.

* Los jovenes tratardn de comprar algun pequeno ejemplo de lo cotizado.

« Conversatorio. Comentar en aula la experiencia de las cotizaciones y compras
realizadas.

e Indagando. Los estudiantes acceden a la pdgina web de la Direccion General
de Aduanas, para conocer el trabajo que ellos desarrollan.

Evaluacion. Valorar la evidencia presentada de facturas, 6rdenes de compras, recibos y la
demostracion de la visita al portal de la Direccion General de Aduanas, DGA.

4.6 MERCADEO Y VENTAS: UBICACION DEL PROSPECTO. CLIENTES. VENTAS.

Para captar el interés de los posibles clientes y lograr venderles, los emprendedores utilizan estrate-
gias que colocan en el deseo de los clientes, sus productos y servicios.

Retomando el Plan de Marketing: En este momento debemos retomar el documento resultante de
la investigacion de mercados, para orientar acciones en base a las informaciones y aplicar las deci-
siones en la empresa.

* Ubicacion de prospectos. Encontrar donde estan a quiénes se le vas a vender. ;En qué momen-
to se bebera anunciar el publico al que quieras llegar y cual sera la estrategia de comunicacion
que se utilizara?, Como: vendedores, lamadas telefonicas, promociones, supermercados, regalos,
descuentos en lugares especificos y otros. Por ejemplo, algunos productos de belleza se venden
exclusivamente en los salones donde acuden las mujeres a arreglarse, otros solo por catalogos.

« Clientes. Son los individuos, grupos, o instituciones que pasan de ser “el prospecto” al com-
prador de los productos al momento de pagar por estos, a través de la accion de comprar.

« Ventas. Ocurre cuando se logra que se dé el intercambio de nuestro producto por el dinero de
los clientes, al convencer a las personas de que ese producto o servicio lograra satisfacer sus
necesidades, cumpliendo la promesa que se le hizo en los anuncios y en las promociones.

Actividad 26. Disposicion para vender
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UNIDAD 5

Operacion Interna y

Externa de La Empresa

CONTENIDO DE LA UNIDAD

5.1

5.2

53

5.4

55

Gestion de los recursos humanos: Perfiles
de puestos. Reclutamiento y seleccion.
Contratacion y nominas. Capacitacion y
evaluacion del desempenio.

Gestion operativa: Estrategias.
Produccion. Control. Calidad y
evaluacion.

Servicio al cliente: Preventa, facturacion
y cobros, formas de pago, y post-venta.

Gestion financiera: Principales indicado-
res financieros: proyecciones, flujos de
caja, estados financieros y estado de
situacion.

Estado de resultados: ganancias y
pérdidas.



OPERACION INTERNA Y EXTERNA DE LA EMPRESA

OBIJETIVOS DE LA UNIDAD

Dar a conocer las necesidades y ejecuciones operativas que se presentan en los emprendimientos
en cuanto a sus operaciones durante la rutina del ejercicio emprendedor.

Dar a conocer a los grupos emprendedores, las diversas relaciones que se necesitan tener dentro
y fuera de la microempresa para apoyar el trabajo, como se operan?, con quiénes se estableceny

para que?

“El ingrediente bdsico es
mover ese trasero 'y empezar
a actuar. Es tan simple como

eso. Muchas personas tienen
ideas, pero pocas deciden
hacer algo al respecto hoy.
No mainana, no la proxima
semana. (Hoy! El verdadero

51  GESTION DE LOS RECURSOS HUMANOS: PERSONAL
NECESARIO. PERFILES DE PUESTOS. RECLUTAMIENTO Y
SELECCION. CONTRATACION Y NOMINAS. CAPACITACION Y
EVALUACION DEL DESEMPENO.

Los Recursos Humanos son las personas que tienen habilidades, expe-
riencia, conocimientos, actitudes y motivaciones y otros elementos, y

emprendedor no es un que las ponen al servicio de su empleador. Por lo tanto es el factor mas

sofiador; es un hacedor” importante en la gestion de la empresa. De los recursos humanos

Richard Branson. muchas veces, depende el éxito o fracaso del emprendimiento. Es por

Virgin Enterprises  esta razon que el microempresario tiene que administrar personas y
puestos de trabajo de acuerdo a las necesidades.

« Perfiles. Los empresarios definen antes de contratar o iniciar los trabajos, el tipo de personas
con el que desean trabajar, las competencias, habilidades y destrezas que deben poseer, en fin
actitudes y aptitudes que buscan. Entonces se recomienda escribir los perfiles de forma muy
simple, pero siendo honestos con la formacion, factores personales y de educaciéon que aspi-
ran cumplan sus empleados.

* Reclutamiento y seleccion. Apoyados en los perfiles descritos, se procede a buscar en el mer-
cado laboral personas que rednan esos requisitos; normalmente cuando se inicia un negocio,
hacemos convocatoria de empleo entre nuestras propias familias y amigos, y les invitamos a
acompanarnos en la aventura. Pero, si debes escoger personas que no conozcas entonces
deberas anunciar la vacante, recibir solicitantes, entrevistarles, buscar sus referencias, y some-
terlas a pruebas técnicas del trabajo, para encontrar a los que sean adecuados para desem-
penar las diferentes funciones.

» Contratacion y Nominas. Una vez escogidas las personas adecuadas, cercanas o no, es impor-
tante acordar con ellas las condiciones que rigen ese contrato de trabajo, tales como: horario,
salario, beneficios, si hay comisiones o cualquier otro acuerdo. Se recomienda escribir estas
condiciones y firmar ambas partes. Tan pronto se contrata a alguien pasa a formar parte de los
trabajadores de la empresa, y se registra en la ndmina, que es un documento que se actualiza
quincenal o mensualmente, donde aparecen los contratados con los montos de los sueldos a
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pagar, con sus descuentos de Ley como son la Seguridad Social, el Impuesto Sobre la Renta (si
corresponde) u otros, pero también incluye los pagos adicionales como por ejemplo, horas
extras, incentivos u otros.

» Capacitacion: Toda organizacion, sobre todo si es pequena y esta iniciando debe proveer de
aprendizaje y actualizacion a sus trabajadores, no importa el nivel jerarquico, la capacitacion a
los empleados es ademas un derecho que establece nuestra Ley Laboral, el Codigo de Trabajo
en su Principio XII, para ello el Estado colabora con el emprendedor, pues a través de la Ley 116
del ano 1980 se crea el INFOTEP organismo que brinda capacitacion y asesoria a las empresas
a cambio de pagar el 1% de la ndmina mensual.

* Evaluacion del Desempenio: Cada dia los empleadores estan al pendiente de las ejecuciones
de su personal, definir qué se espera de las personas, acompanarlosy eval-

uar su desempeno es una medida de control para todos, los traba-

jadores y el empleador. Ademas de adquirir la practica hay que

retroalimentar a las personas quienes al conocer cdmo estan real- “La mejor manera
izando sus trabajos, tienen la oportunidad de mejorar cada dia. de empezar ﬂlgo es

dejar de hablar de

ello y empezar a

HACERLO™”

Walt Disney,

i :CA ¥ Fundador de
Actividad 27.- ;Como ocurre la gestion del empleo? Dl el

 Conversatorio/Entrevista. Cada estudiante tendrd una conver-

sacion con sus padres, para conocer cudles son las variables que afectan la
relacion de éstos con sus trabajos: ;Como lo consiquieron? ; Cudnto le pagan?
¢Como le pagan? ;Q ué dias le pagan? Si tienen un contrato escrito o verbal; si
son capacitados en sus trabajos?, si son evaluados, entre otros cuestionamientos.
e Presentacion: Socializar en el aula estas impresiones escritas en su cuaderno,
y presentarlas ante el grupo del modulo.

e Proceso de decision. Con estas informaciones los grupos deberdn decidir min-
imo dos puestos de trabajo de la empresa. Deben definir esos peffiles, reclutar
el personal y contratarlos.

Evaluacion. El docente calificara el escrito, la validez de los datos obtenidos, el involucramiento de
los padres, los aportes realizados a través de los datos relevantes, la justificacion del numero de
puestos, los cargos escogidos y la presentacion coherente del ejercicio.
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“Elige un trabajo que
te guste y no tendrds

. . que trabajar ni un dia
5.2 GESTION OPERATIVA: ESTRATEGIAS, PRODUCCION, en tu vida entera”

CONTROL, CALIDAD Y EVALUACION. Confucio

Este es el momento en que el emprendedor realizara las tareas de produccion o comercializacion
de su proyecto.

Gestion de Operaciones. Las empresas, desde sus areas de operaciones investigan, ejecutan, dotan
de recursos y controlan todas aquellas acciones tendentes a generar el mayor valor agregado de la
produccion, tanto de bienes como de servicios, con el propdsito de aumentar la calidad, productivi-
dad, mejorar la satisfaccion de los clientes, y disminuir los costos de los negocios.

Estrategia. Son los principios y rutas fundamentales que orientan el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea Ilegar. Existen tres tipos de estrategias a corto, medianoy
largo plazo, segun el tiempo que se requiera para lograr ese objetivo.

Produccion. Es la elaboracién de productos (bienes o servicios) a partir de los factores de produc-
cion (capital, mano de obra, maquinarias, materia prima) por parte de las empresas, con la finali-
dad de que sean adquiridos o consumidos por las personas satisfaciendo las necesidades que
puedan tener.

Control. Es la supervision y medicion de las acciones que conlleva la realizacion del trabajo, com-
parandolo con los objetivos y metas que previamente nos habiamos fijado; mientras se controla
se detectan los desvios y se toman las medidas necesarias para corregir los errores, tardanzas u
omisiones que se hayan podido cometer. Ej. Ese zipper debe quedar derecho.

Calidad. El emprendedor toma en cuenta los rasgos y caracteristicas de un producto o servicio para
cumplir estandares especificos, a través de la gestion de operaciones lucha por alcanzar la calidad
de los bienes y servicios producidos; pero, para obtener los resultados esperados es necesario el
respaldo de todos. La calidad se cuida en todas las etapas de operaciones, para eso se establecen
estandares, se disenan equipos, se capacita a la gente, y se inspecciona el producto.

Evaluacion. Sera el proceso que tiene como finalidad determinar el grado en que se han alcanza-
do los objetivos de calidad planificados. Se debe aplicar antes, durante y después de las actividades
desarrolladas.

“Un emprendedor suele
morder mds de lo que puede
masticar, con la esperanza
de pronto aprender como

masticarlo”
Roy Ash
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Actividad 28. Manos a la obra

« Trabajo de grupo / Ejecutar. Los grupos deberdn iniciar una operacion de fabri-
cacion (hacer el producto) o comercializacion (comprar para revender), hasta
obtener un ejercicio productivo final, consiguiendo clientes y cerrando ventas es
decir, obteniendo dinero del intercambio, para poder narrar las situaciones vividas
en cada etapa del proceso.

« Conversatorio de evaluacion. Con el apoyo de los docentes, el grupo debera enu-
merar las operaciones de su empresa, como han podido ejecutarlas, y ademds

resolverlas.
e Los docentes indagan si han definido la calidad, si han aplicado controles y si han
evaluado la operacion.

Evaluacion. Los docentes miden la ejecucion de los grupos, verifican los productos, miden los servi-
cios, constatan la calidad y el control, y ponderan la descripcion de los procesos realizados por los
estudiantes.

—

5.3 SERVICIO AL CLIENTE: PREVENTA, FACTURACION Y COBROS, FORMAS DE PAGO, Y
POST-VENTA

SERVICIO AL CLIENTE

Es el conjunto de actividades, interrelacionadas que ofrece un suplidor o proveedor de productos o
servicios, con el fin de que el cliente obtenga lo que busca en el momento, situacion, precio y lugar
adecuado, con una atencion esmerada que le permita orientarse sobre el uso correcto de su mer-
cancia.

Para que se dé el buen servicio debe haber compra de mercancia, y para eso deben ocurrir cinco
acciones previas necesarias: pre-venta, facturacion, cobro, pago y post-venta, y que se ejecuten en un
proceso continuo.

* Preventa. se define como las acciones dirigidas a orientar al prospecto, en la futura compra; en esta
etapa se describen precios, condiciones del producto, formas de envio, garantias, u otras condiciones.
La intencion es que el prospecto tome una decision de compra madura, con la seguridad de que nue-
stro producto satisfacera su necesidad, de forma que el cliente pueda colocarse en el momento “y si
la compro...”. Ej. Recibir ayuda e informacion de una dependienta en la tienda, hasta medirse un vesti-
do en el probador.

e Facturacion. Es la accion de generar el documento de compromiso de pago, otorga crédito como

vimos ya con la factura, detallando los géneros y cantidades vendidas, o los servicios prestados y su
precio.
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« Cobros. El emprendedor acude a sus clientes para obtener la cancelacion del crédito o deuda
mediante recibo de dinero. La accion de cobros la realiza el negocio con las facturas generadas
como evidencia, con los conduces que prueban la entrega del producto, registrando el pago de los
clientes compradores, con estricto control.

» Las Formas de Pago. Nuestros clientes podran utilizar diversas formas para saldar sus deudas con
nosotros, y entre esas estan: Dinero en efectivo, cheques personales o de empresas, cheques cer-
tificados, o bien a través de algun medio electronico como puede ser tarjeta de crédito, de débito,
y transferencias bancarias. Cada empresa define como acepta sus pagos y, dependiendo de la nat-
uraleza de la empresa o negocio.

* Post-venta. Son actividades de seguimiento a la venta que pretenden completar el proceso,
incluye por lo tanto entregas, instalaciones, garantias, seguimiento, evaluacion de la satisfaccion
del cliente. Las empresas pretenden con ello ganar la fidelidad del cliente, y hacer que en el futuro,
cuando ese cliente o sus relacionados, necesiten comprar un producto y/o servicios automatica-
mente piensen en nuestra empresa y/o nuestra mercancia, como quienes antes les han brindado
un buen producto y un excelente servicio.

Actividad 29. Punto de ventas. Preparacion de una Feria del Centro
» Ejecucion.Los jovenes preparan su punto de ventas para la feria de fin de
‘ curso, donde puedan exhibir y vender sus productos o servicios. Invitando
prospectos y logrando captar la atencion del publico asistente y venden.
« Demostracion en grupo. Llevan al aula algunas muestras de ordenes de com-
pras recibidas, facturas y/o recibos emitidos, leen las condiciones acordadas,
muestran productos, o fotos del servicio y evidencian las ventas realizadas.

Evaluacion. Observar las evidencias mostradas, registro de las acciones: fotos, videos, u otros del
montaje.

5.4 GESTION FINANCIERA: PRINCIPALES INDICADORES FINANCIEROS:
PROYECCIONES, FLUJOS DE CAJA, ESTADOS FINANCIEROS Y ESTADO DE SITUACION.

Los emprendedores necesitan conocer, una vez que ha arrancado el negocio, como les va?, cual es
el comportamiento econémico de la empresa?, estoy ganando o estoy perdiendo? Para ello ten-
emos los Principales Indicadores Financieros que son relaciones entre valores que aparecen en un
documento llamado Estado Financiero, que da a conocer la situacion financiera de la empresa.

Dentro de los principales indicadores financieros tenemos como de vital importancia las proyec-
ciones y los estados financieros.
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Las proyecciones financieras pronostican los resultados economi-
cos-financieros futuros de la empresa respecto a sus operaciones y
pueden generar diferentes escenarios de comercializacion en los
que el negocio puede variar, teniendo diferentes estimaciones de
los resultados, permiten al emprendedor identificar los posibles ries-
gos que pueden impactar en su negocio e implementar estrategias
que amortiguen los efectos negativos.

Las proyecciones financieras tienen entre otras ventajas como:
- Demostrar la fiabilidad y estabilidad del proyecto de cara a la financiacion por parte de ter-
ceros (bancos, entidades de crédito, estado, etc.).
« Busqueda de otros socios para operar nuevos proyectos y/o expandirse.
« Busqueda de subvenciones del estado, fundaciones o entidades privadas.

La duracion de las proyecciones financieras depende del tipo de negocio y de los mercados, en el
que se desarrolla la actividad. En mercados fuertes, estables y dinamicos, los periodos de proyec-
cion normales son entre 8-10 anos, mientras que en los mercados flexibles, o ciclicos deben consid-
erarse periodos de proyecciones mas cortos entre tres, cinco y siete anos. En la Republica
Dominicana el tiempo es aun menor.

Estados Financieros: Son los documentos que proporcionan informes periodicos a fechas determi-
nadas, sobre el estado o desarrollo de la administracion de una compania, es decir, la informacion
necesaria para la toma de decisiones en una empresa.

Los estados financieros basicos para conocer la situacion de la empresa en un periodo o momen-
to especifico son:

« Balance General o Estado de Situacion: que muestra los datos especificos de la posicion
financiera de la empresa, en un momento determinado, para indicar los recursos que posee
(activos), las obligaciones econémicas que tiene (pasivos) y el monto de inversion en el nego-
cio (capital propio).

- Estado de Resultados: es un documento que resume los ingresos y gastos de la empresa a lo
largo de un periodo contable, el mismo puede ser presentado de manera mensual, por un
trimestre o un ano, indica la rentabilidad del negocio con relacion al mismo.

- Estado de Flujo de Efectivo: resume el efectivo recibido y los pagos del negocio respecto del
mismo periodo cubierto por el estado de resultado. Es un documento en el que se reporta el
efecto de las actividades de inversion, operacion y financiamiento de los flujos de efectivo a lo
largo de un periodo contable.

« El Flujo de Caja:es un resumen de las entradas y salidas en efectivo esperadas, por la ejecu-
cion de las actividades de la empresa. Para el caso de los ingresos pueden ser por ventas,
aporte de socios, préstamos de terceros, préstamos de los bancos, ganancias de intereses o
cualquier otro ingreso.
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Actividad 30. El dinero de mi empresa
Evaluacion. Considerar la presentacion y contenidos pertinentes del seminario recibido, y la ela
boracion del presupuesto real del emprendimiento.

« Seminario de Investigacion. Con el apoyo de los Docentes, los jovenes investigan
el tema “Gestion Financiera de Microempresas’, y construyen a partir de sus gastos
el presupuesto real de su emprendimiento.

» Exposicion. Los grupos presentan en clases los presupuestos reales de su ejecucion.

L

5.5 ESTADO DE RESULTADOS: GANANCIAS Y PERDIDAS.

Estado de Resultados. Puede que el emprendedor no sea contador, financiero o no conozca de los tér-
minos econdmicos, aun asi se recomienda que aprenda a leer y entender el Estado de Resultados,
como un informe importante de la condicion en la que se encuentra su microempresa.

Este es un documento técnico donde se informa detallada y ordenadamente como se obtuvo la util-
idad del ejercicio contable. El Estado de Resultados esta compuesto por las cuentas nominales, tran-
sitorias o de resultados, o sea las cuentas de lo que has gastado, los costos, y lo que ha entrado a la
empresa (ingreso).

Ejemplo de Estado de Resultados:
Ventas XXXXX
Menos: Devoluciones, descuentos y XXXXX
bonificaciones/ventas
Igual: Ventas Netas XXXXX
Menos Costos de ventas XXXXX
lgual: Utilidad Bruta XXXXX
Menos Gastos de Operacion XXXXX
Gastos de Venta XXXXX
Gastos administrativos XXXXX
lgual: Utilidad de Operacion
Menos Otros Gastos XXXXX
Mas Otros Ingresos XXXXX
Igual: Utilidad antes de Impuestos XXXXX
Sobre la Renta
Menos Impuestos Sobre la Renta Y Participacion de XXXXX
los Trabajadores en la Utilidad
Igual: Utilidad Neta. XXXXX
e
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Resumen de la operacion empresarial:

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

- Operacion externa de la

Inicio de las microempresa:
Plan de Busqueda operaciones, pro- - Busqueda del cliente,
N - de Recursos, - duccién (fabri- - Compra, venta,
€goclos Personal y cacion, oferta del fabricacion y cobros
Local servicio, reventa, + Medidas de Resultados

+ Responsabilidades

etc.)
Generales de las Empresas

ESTADOS DE RESULTADOS

GRAFICA 2. Operatividad de la Microempresa

Esta grafica muestra que una vez se ha definido el Plan de Negocios, el emprendedor pasa a
buscar los recursos economicos, fisicos y humanos para iniciar sus operaciones. Se organiza,
opera las compras de lo que necesita, inicia el proceso de produccion, ya sea que se haya decidi-
do fabricar, comprar para revender y/o ofertar un servicio.

Entonces la microempresa pasa a ubicar sus prospectos, pre-vende, vende, factura, cobra y regis-
tra las acciones, para iniciar el analisis del comportamiento econémico de su empresa.

Actividad 31.. La micro empresa ;gané o perdié?

‘ « Trabajo de grupo. Realizar un estado de resultado en base al ejercicio admi-
nistrativo obtenido a la fecha, partiendo de las primeras ventas realizadas, a
fin de descubrir si ganaron o perdieron en la operacion. Ademds, mostrardn la
situacion financiera de la microempresa mediante el estado de situacion.
» Los jovenes podrdn solicitar la colaboracion de los docentes de contabilidad u
otro experto en el drea.

Evaluacion. Constatar en el documento de la practica, el dominio de las habilidades administrati-
vas y financieras del Grupo.
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UNIDAD 6

Compromisos y Estrategias

de Supervivencia

CONTENIDO DE LA UNIDAD

5.1

5.2

53

5.4

55

Gestion de los recursos humanos. Perfiles
de puestos. Reclutamiento y seleccion.
Contratacion y nominas. Capacitacion y
evaluacion del desempenio.

Gestion operativa: Estrategias.

Produccion. Control. Calidad y evaluacion.

Servicio al cliente: Preventa, facturacion y
cobros, formas de pago, y post-venta.

Gestion financiera. Principales indicadores
financieros: proyecciones, flujos de caja,
estados financieros y estado de situacion.

Estado de resultados. Ganancias y
pérdidas.
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ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIA

OBJETIVO DE LA UNIDAD

Reconocer la importancia que tiene para el emprendedor la administracion de recursos como el
tiempo, creando en los estudiantes la disciplina que conlleva el correcto aprovechamiento de la
capacitacion, uso de la tecnologia y las posibles salidas de un emprendimiento.

6.1  COMPROMISOS: RESPONSABILIDADES LABORALES. RESPONSABILIDADES
IMPOSITIVAS. RESPONSABILIDADES SOCIALES.

Cuando se ha recibido el dinero producto del trabajo de ventas de la microempresa, existen algu-
nas responsabilidades que se deberan cumplir con los empleados, otras con el Estado y algunas
con la sociedad.

- Responsabilidades Laborales: Al recibir el dinero el emprendedor tiene en cuenta que hay
compromisos que cumplir como el pago de salarios al personal, y las implicaciones que esto
conlleva tales como pago de la Seguridad Social.

- Responsabilidades Impositivas: Los emprendedores deben cumplir con obligaciones con el
Estado, establecidas a través de los impuestos, de acuerdo a las normativas establecidas y al
tipo de empresa que tenga, como ej. El pago del Impuesto de las Transferencias de Bienes
Industrializados (ITBIS).

« Responsabilidades Sociales: Los programas de Responsabilidad Social Corporativa son planes
de ayuda que establecen las empresas a las comunidades, a través de apadrinamiento de
causas como la educacion, el medioambiente, la salud, u otras. Ej. Ayuda a escuelas, siembra de
arboles, donaciones de uniformes, etc., para ello se destinan recursos de los obtenidos, previ-
amente planificados.

Actividad 32. Criterios para definir el Programa de esponsabilidad social
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“Iu tiempo estd
limitado. No lo des-

precies viviendo

6.2 VALORACION DE LOS TIEMPOS el sueiio de otra

persona’

El tiempo es muy valioso para el emprendedor. Cada emprendimien-
to implica una serie de procesos que toma tiempo completarse, por
ejemplo, la produccién, el traslado, la promocién, la publicidad, la venta y
el pago, necesitan cubrir una trayectoria que debemos tener en cuenta para

entender que el dinero no llega a la velocidad que quisiéramos. Consideremos, por ejemplo, que un
cliente te ha pagado con cheque, para tener la cantidad detallada en el documento, tomara unos
dias entre el momento en que lo recibes, se realiza el deposito en el banco, hasta poder hacer uso
de ese dinero. Esto exige mucha disciplina y programacion por parte del emprendedor.

Steve Paul Jobs

Actividad 33. Acciones que apoyan la buena administracion del tiempo

6.3 USO DE LA TECNOLOGIA Y REDES SOCIALES

La tecnologia es una herramienta muy eficaz para el emprendedor, pues le ayuda en muchas
areas de su empresa, en sus operaciones, en la identificacion de la imagen y productos, en sus rela-
ciones con las personas conocidas y desconocidas, que le permite obtener informacion del merca-
do, capacitarse, actualizarse, reducir costos, y se obtiene una presencia permanente en escenarios
diversos.

Si la empresa crece, los empresarios, con la ayuda de |a tecnologia pueden automatizar sus proce-
sos,y esa decision le ayudara a generar una forma adecuada de administrar la informacion, hacien-
do que el factor humano trabaje de forma mas agil, aprovechando el equipamiento, la infraestruc-
tura, los sistemas de computadoras y los modelos de comunicacion, las normativas y el dinero. La
tecnologia se convierte entonces, si la sabemos aprovechar, en un aliado critico de nuestras ideas.

Entre las facilidades tecnoldgicas que podemos usar en nuestra empresa estan: tecnologia celular,

diversos programas de computadoras, Internet, aplicaciones de bancarias, sistemas de contabili-
dad, redes sociales, Sistemas de almacenes, u otros.
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Actividad 34. Internet como estrategia para mercadear la empresa

*Accion creativa. Cada grupo deberd crear una pdgina web, ya sea de Facebook
o blog, donde den a conocer su micro-emprendimiento. Para ello pueden uti-
lizar todos los recursos que tenga a mano, tales como: Logo, eslogan, marca,
fotos del producto, o del servicio, entre otros.

sExposicion. Cada grupo debera exponer las razones que considera relevantes
para utilizar este medio de publicidad para su microempresa. Asi como
describir los pasos dados en la realizacion de la pdgina web, blog o pdgina
Facebook.

Evaluacion. El docente accedera al sitio web creado para apreciar los detalles de |a realizacion de los
grupos: Valorara la presentacion, la informacion colocada y la presencia y dinamismo de la misma.

6.4 CAPACITACION PERMANENTE

El mundo cambia y con él también cambian las exigencias que se nos hacen, por lo que capaci-
tarse es una forma de mantener actualizado el conocimiento que poseemos de las areas donde
nos ha tocado desempenarnos. Los emprendedores son lectores, estudian, se capacitan, y ayudan
a su personal a desarrollarse constantemente con el interés de hacerlos competentesy a la
empresa competitiva.

Actividad 35. ;Capacitarse siempre?

eIndagando. Los grupos deberdn indagar por internet sobre cursos de forma-
cion para emprendedores en el pais con el objetivo de programar la partici-
pacion de los integrantes de la microempresa.

Evaluacion. Ponderacion de la evidencia recabada y la informacion obtenida.

6.5 ESTRATEGIAS DE SALIDAS PARA EL NEGOCIO

Cuando un negocio ha agotado su tiempo por diferentes razones, el empresario posee varias
opciones para poder dar finalizacion a sus operaciones, y entre las alternativas de salidas, se
encuentran: el cierre, suspension, la venta, la asociacion, u otras, que pudiera considerar el
emprendedor en el momento que decida salirse del negocio.

Lo ideal siempre sera luchar porque el emprendimiento crezca y se conserve, pero hay otras formas de
mantenerlo sin operarlo directamente; pueden fusionarse, poner acciones en ventas, conseguir otras
representaciones o dar la empresa en concesion a otra empresa o persona, es decir permitir que ellos
se encarguen de la operatividad de la misma recibiendo usted a cambio, una suma de dinero.
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ANEXO 1

“CASO DE ESTUDIO UNIDAD 1”
Juan Payan: De Diez centavos al éxito '

Esta es la historia de un hombre que empezo de la nada y logro hacer realidad el famoso “sueno
americano” en su propia tierra. Es Juan Frias un personaje sencillo y humilde, forjado al calor del
esfuerzo diario y la perseverancia de quien entiende que el trabajo engrandece al hombre y por
ende, a la Patria.

Un gran dominicano de origen humilde que a sus 81 anos se convierte en ejemplo, con investi-
gacion agropecuaria y el animo de ayudar a otros, ademas de los famosos sandwiches, lo han
hecho famoso y respetado.

Su padre y su abuelo fueron luchadores por la soberania nacional, originarios de la provincia de
Santiago, su padre tuvo dos familias,y él era hijo de la segunda familia del Sr. Abraham Frias, com-
puesta por su madre Cantalicia, y cuatro hermanos, siendo el mayor. Como su padre residia en
Santiago, y era revolucionario, lo veia poco y tuvo que hacerse cargo de la familia. Admiraba a su
padre, pero reconoce que éste no le dedico atencion ni tiempo, pues llegoé a tener 30 hijos.

Juan Frias empezo a trabajar a los 5 afos apoyando a su madre en las labores agricolas, vendia en
el mercado viveres y huevos, levantandose de madrugada. Y desde temprano, se hizo cargo de la
manutencion de su familia. A la muerte de su padre contaba con 12 anos y se mudoé a Santiago,
viviendo en la casa de su hermano mayor, podia estudiar, progresar y ayudar a su familia. Empezo
siendo aprendiz en la Zapateria Bojos, ganando 75 centavos a la semana. Luego solicito trabajo en
la Empresa Isidro Bordas & Cia., batiendo el Ponche Crema de Oro, ganando 6 pesos mensuales.

Una vez la administradora de la empresa le dijo, “No quisiera que se me dane, pero usted ha sido
el mejor empleado que ha pasado por esta empresa”. Y esto era resultado de como Juan hacia su
trabajo con responsabilidad, puntual, siempre dispuesto a hacer lo que se le indicara, respetuoso
con jefes y companeros, tenia una capacidad de resistir cualquier necesidad fisica y su horario ere
el que la empresa demandara; por todo esto se habia ganado el respeto de todo el mundo.

Luego de 4 anos en esa empresa, su amigo Manuel le ofrece irse a vivir a la Capital, pues iba a
poner un negocio con un hermano que vivia en los Estados Unidos,y queria que lo ayudara.la idea
de vivir en la Capital, prendié en Juan ya que representaba un avance para poder desarrollarse y
seguir ayudando a la familia. Entonces, renuncia a la licoreray se va a la ciudad de Santo Domingo.
Pero, los hermanos pelearon, y el negocio no se hizo, por lo que se ve en la Capital sin empleo, sin
dinero y sin lugar donde vivir. Entonces Manuel le ofrece albergue hasta que encontrara trabajoy
le promete, si me voy a Nueva York, te ayudaré a poner un negocio.

Entro a laborar en el Bar Cibaerio, como mozo de 6 de la manana a 11 de la noche, por 10 pesos
mensuales y propinas. Estuvo ahi dos anos y como Manuel vivia en New York, le pudo mandar

18 . . o . ’
Tomado del Libro “Juan Payan - De diez centavos al Exito”, de Fernando Reynoso, Editora Matani, 2009.
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US$300.00, comprd un colmadito que estaba en quiebra, lo organizay mantiene por un ano, hasta
que necesito venderlo, pues no rendia los frutos esperados. Pero, aprendio el oficio de colmadero y
busco un empleo en un Colmado grande, por la época navidena en la Ave. Mella; le fue bien, pero
cuando terminaron las fiestas lo pararon de trabajar.

Volvio a emplearse de camarero por un ano, en el Dinorah Bar, el salario no era bueno, pero tenia
buenas propinas; y consigue empleo con los duenos de la fabrica de Helados Rico, Juan trabajada
muy bien, con capacidad y era muy honesto, por lo que cuando el empresario compro el negocio
la Bombonera, envié a Juan como administrador. Este resulto un trabajo estable, que le permitio
estabilizarse y ahorrar.

Establecido decide entonces casarse,y lo hizo de sorpresa con su novia de hacia anos, quedandose
a vivir por unos meses en casa de su hermano, hasta que pudieron rentar una casa en San Carlos. Alli
nace su primera hija, y tienen que mudarse a otra casa donde nace su 2do. Hijo Juan José. Necesitaba
producir mas, tenia un ahorro de sélo 14 pesos, aun asi decide dejar el trabajo. Con ese dinero com-
pra zapatos y revende a los companeros de trabajos anteriores, con un adelanto y varios pagos sem-
anales, siendo ese su primer negocio. De tanto caminar ofreciendo su mercancia desgasto sus zap-
atos, estaba curtido de tomar tanto sol y delgado, por lo que, cuando fue a visitar a su hermano éste
le comento6 que tenia un amigo que iba a abrir un restaurant, lo recomendo y le dieron empleo de
mozo enseguida. Este era un buen negocio, donde asistian los funcionarios del régimen de Trujilloy
muchas personalidades, con lo que gand la primera noche pudo compré un pantalon y los zapatos
del uniforme. Cuando el Restaurant fue perdiendo clientela, entré a trabajar en el Restaurant
Dragon, en la Ave. Independencia aqui solo ganaba propinas, pero como ademas habia trabajado en
casi todos los restaurantes de la ciudad, no tenia mucho futuro, y estaba muy preocupado.

La mayor inversion que habia hecho era en la gente, tenia muchos amigos, ex jefes, y personas que
le respetaban y agradecian, con todos habia mantenido una excelente relacion, su lealtad, Ia
forma en que habia servido en sus trabajos le habia ganado mucho respeto de sus semejantes, y
ese era su unico patrimonio.

Tras un sueno: De diez centavos a Millonario!

Un dia iba caminando a su casa, y nota que una cafeteria donde solia tomar jugos y café estaba
cerrada, da la vuelta y encuentra triste a Oscar el dueno, lo saluda y pregunta qué ocurre, le
responde que ha quebrado, y no puede continuar con el negocio. Y que vas a hacer?, venderé. Y en
cuanto vendes? , cuando hizo esta pregunta recordd que en el bolsillo tenia solamente 10 pesos; el
amigo le respondi6 que lo daba todo por 4 mil, pesos. A mi siempre me ha gustado este negocio,
pero no tengo tanto dinero, no podria comprar todo esto, se lamento. Y cuanto tienes? Pregunto
Oscar. Mira, le responde, hagamos algo, llévate todo el mobiliario y los equipos, y vamos a nego-
ciar el local o sea el punto. Bien. Dame mil pesos y me llevo todo. Le ofrecié ochocientos pesos (cua-
trocientos de una vez y lo demas en dos pagos, mas adelante) y negociaron.

Cuando Oscar aceptd, Juan hasta se asusto, porqué él tenia muchos deseos de trabajar, pero solo
10 centavos. Salié caminando y tratando de encontrar una solucion, y recordé a su amigo Don
Lucas, dueno de una heladeria y tomé los unicos 10 centavos que tenia, llamo a un carro publico y
fue hacia el negocio de su amigo.
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Don Lucas quiero que me preste ochocientos pesos, para iniciar el negocio de mi vida” — Claro,
cuando? “Ahora!”, respondio.

Le pidio pasaje, regresé donde Oscar y le dijo, ya tengo el dinero!. Bajaron a la Heladeria de Don
Lucas, Juan tom¢ el dinero, le entrego los 400 pesos a Oscar y guardo el resto para equipar la
cafeteria. Cuando Oscar retira los equipos y entrega el local, Juan comienza a enfrentar la realidad.

Como Juan era poco conflictivo, podia disentir sin ofender, y pedia disculpas si se equivocaba, en
resumen era un hombre integro y confiable, que podia echar la pelea.Y asi lo hizo. Decide visitar a
sus ex - patronos y explicarle la situacion, ellos al oirlo les obsequian, una tostadora, una vitrina de
bizcochos y algunos utensilios para hacer los jugos y sandwiches. Pudo sacar una nevera y un
botellero con el inicial de 8o pesos y 20 pesos mensuales. Pero, aun le faltaban refrescos, cervezas,
etc. y regresa donde Don Lucas con una lista, y él le dice que “tomara del local, lo que necesitara”.
Tomando cigarrillos, cervezas, refrescos, maltas y azucar. Era momento de decidir el nombre de la
Cafeteria y penso6 en “Barra Mi Encanto”, pero unos amigos le aconsejaron que le pusiera su nom-
bre, entonces tomo el apellido de su madre en su honor le llamé: “BARRA PAYAN”.

Recordemos que él compro el punto, porque el local era alquilado, entonces el Sr.Juan debia pagar
mensualmente 9o pesos, por lo que buscé un frasco donde echaba 3 pesos diarios, al inicio el
negocio no iba bien, por lo que el primer mes no completé el alquiler y tuvo que tomar prestado.

Se invento6 una serie de estrategias para atraer clientes como por ej: concursos a media noche de
“a ver quién comia mas bizcochos”; “la hora del té” a las tres de la madrugada; “Los estudiantes
pagan la mitad”y muchas otras, decia: Cuando se tiene un negocio hay que vivir inventando para
que se mantenga la clientela que se ha conseguido y captar mas.

Como le iba bien, decide comprar un nuevo negocio en el Ensanche Ozama, y le pone del nombre
de Payan Club, era como un piano bar (ventas de bebidas, picadera y donde se podia bailar) se dis-
traia, conversaba con amigos, y producia dinero.

En el ano 1962, funda Avicultura Santo Domingo, asociado con el Dr. Fausto Peguero, con 500
pesos cada uno; se hizo cargo de un local en el frente de la Barra, y monté una empresa que tenia
por objetivo importar pollitos recién nacidos desde Puerto Rico, asi como vacunas e implementos
para granjas. Este negocio prospero llegando incluso a importar entre 10 y 12 mil pollitos al mes.
Pero, personas malintencionadas estaban merodeando el negocio e hicieron que el Dr. Fausto
cediera, por lo que Don Juan vendio su parte, al poco tiempo la empresa fracaso.

Para Juan la vida era mucho mejor, ya tenia varias casas, el local de la Barra, el Club, un carro, una
finca, y algunos ahorros en el banco. Un dia que fue a pagar la renta la duena le ofreci¢ el local
de la Barra Payan en venta, diciéndole que nunca habia tenido un inquilino tan cumplidor,y por eso
tomo esa decision. Don Juan respondié Con qué voy yo a comprar esta casa?, sin embargo comen-
z0 a ahorrar en el Banco algunos pesos. Por unos meses nadie toca el tema. Hasta que luego de un
ano, en el 1962 la duena le manda a decir “Que le va a vender la casa”. Y él con mucha determi-
nacion le responde: Que me mande a decir en cuanto lo vende. Comenzaron a regatear el precio
hasta que acordaron la venta en 19 mil pesos.

Cuando reviso sus ahorros, tenia solo 2 mil pesos y penso, donde voy a encontrar el resto del
dinero. En eso, la familia de la duena no se pone de acuerdo, y se paraliza el proceso; Don Juan
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aprovecha para aumentar sus ahorros en el Banco, pero, sélo habia podido reunir 5 mil pesos.
Cuando la familia ya estaba lista para la venta, se entera que la casa estaba hipotecada por 9 mil
pesos con un abogado. Entonces, decide mantener la hipoteca y se le ocurre hacer una lista de diez
amigos para que le presten 500 pesos cada uno, completando los 5 mil pesos, y se acuesta tran-
quilo. El dia siguiente hace un recorrido, ve a los 10 amigos y completa el dinero que le faltaba. Va
a la oficina del abogado sostiene una discusion sobre la forma del efectivo que llevo (todo
menudo), y sobre el mantener la hipoteca, al final el abogado le da solo 4 meses para saldar los
pagos, sino perdera el inmueble. Pero ya el local era suyo.

Don Juan no comia, no dormia, trabajaba mas de 20 horas al dia, sin embargo ocurrié algo extra-
ordinario, la Barra Payan empezé a recibir pedidos de forma exorbitante, hubo tiempos en que
suplia hasta 5,000 sandwiches al Ejército, al Palacio Nacional, a empleados del gobierno, y a
empresas privadas ademas de la clientela que asistia el local. Generando una fuerte cantidad de
dinero, pudo saldar la hipoteca antes del vencimiento, dio una buena bonificacion a sus emplea-
dos,y compré una nueva casa. Todo un éxito.

Ya no debia, era un hombre con familia establecida, vivia comodo, y podia cumplir otro de sus
suenos, compro6 una Finca con vacas, cerdos, y donde podia cultivar. Cre6 una brigada de hombres
y se convirtio en su juguete. Construyd postreros, estanques donde cultiva pilapias, compro
camiones, tractores, arados, bueyes y mas; y luego comproé otra finca donde empezo a realizar
experimentos con siembras de productos agropecuarios. La primera finca ahora media tres mil
tareas, reciclaba todo lo que se usaba en la Barra Payan, el pan danado, la basura, y la usaba para
alimentar a los animales. Al mismo tiempo, la leche usada para las batidas provenia de sus fincas.

Cada seis de enero entrega juguetes a ninos pobres, mantenia y daba albergue a mas de 8o hom-
bres que trabajaban en sus fincas. Vendié luego el Club e invirtio el dinero en Fincas. Logrd sus
objetivos actuando siempre con justicia y decoro, es ambicioso pero no se deja cegar por la avari-
cia,y comparte sus éxitos, hoy 20 de los empleados de |la Barra Payan que empezaron con €l o han
cumplido mas de 20 anos trabajando para él, les ha premiado con una casa a cada uno.

Hoy a sus 84 anos, sigue con su labor filantrépica y de trabajo social, ayudé a sus hermanos a
establecerse, siempre ayudo a su madre, dona cenas de navidad a cientos de personas, pertenece
a ASONAHORES, Club Rotario, La Masoneria 'y fue fundador de Aproleche. Se levanta temprano,
camina mas de 5 km al dia, cuida de sus negocios y fincas, ha logrado formar a sus 5 hijos profe-
sionalmente y darle una formacion humana valiosa, diciéndoles:

“Elegir el camino del trabajo tesonero nos lleva a la superacion personal en todo
los aspectos de la vida, el dinero tiene que administrarse de forma prudente.”

PREGUNTAS:

« ;Cuales cualidades ayudaron a Don Juan a triunfar?

« ;Qué cosas hacia Don Juan que le permitieron ganarse la confianza de la gente?.

- ;Crees correcta la forma en que ayudo a sus hermanos, madre, amigos y demas personas?
- ;Crees que sus estrategias para atraer clientes eran correctas?

« (Como ves la forma en que administraba el dinero, tomaba prestado, pagaba sus deudas,
ahorraba, etc?
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ANEXO 2
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GUIA DE VISITA A MICROEMPRESAS

El grupo de estudiantes del Centro de Educacion Tecnico-Profesional escoge y visita, con apoyo
docente, una micro-empresa (para luego exponer su experiencia en el aula), solicitando la cita
con anticipacion, indagando el nombre del dueno emprendedor, area y naturaleza de la empresa,
coordinaran que el encargado - dueno les reciba para conversar sobre el origen, desempeno y
retos de ser emprendedor.

NOMBRE DE LA EMPRESA:

1. Autoridad maxima de la organizacion y tiempo de fundada

2. Cantidad y tipo de Empleados:

3.¢Cuantos puestos de trabajo tiene?:

4. iCuales son los Productos o Servicios que producen u ofrecen?

5. ¢(Cuales resultados han podido obtener?

6. ;Cuales beneficios oferta esa microempresa y a quiénes se los aporta?

7. iInterviene la microempresa en algun programa de la comunidad?

8. ;Como administran al personal, quien le paga, cual es el horario y si se les otorga beneficios
marginales al personal?

9. (Cuenta la Empresa con apoyo de instituciones financieras para la obtencion de sus recursos
econémicos?

10. jQuiénes son sus clientes, a quiénes le venden?

11. ;Producen sus productos o generan sus servicios en el mismo local?

12. jPiensa Usted que la microempresa ha cumplido con sus objetivos?

Muchas gracias...
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ANEXO 3
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¢SOY EMPRENDEDOR?

NOMBRE Fecha

Por favor, llena sinceramente el presente cuestionario, poniendo si o no, de acuerdo a tu opinién.

. ¢Te gusta estar solo?, ;busca qué hacer cuando lo estas?
si ] N[

. iTe preocupan los resultados a corto plazo? ;Te planificas?
Sl ) -

. Cuando alguien hace algo, tu siempre piensas: “;pero,y por qué no hizo aquello otro?”
] —

. Eres una persona organizada, disciplinada, haces cosas a las mismas horas, cumples hora-

rios, cumples compromisos puntualmente?

i [ No[ ]

. Ante un problema buscas soluciones diferentes, practicas y sencillas?
] —

. ¢Te asustas ante los cambios, prefieres las opciones seguras, conocidas?
i [ No [

. Estas dispuesto(a) a invertir las ganancias para seguir llevando adelante tus proyectos.
i [ No[_]

. Eres convincente, buen comunicador, te lanzas. Te gusta buscar informaciones, leer, inda

gar en los diarios, con las personas, eres curios@?

i [ N[

. iTienes la capacidad de persuadir y crear nuevas redes de contactos, encontrar nuevos
amigos?
si [ N[

. Piensas que el dinero es muy importante y renunciarias a tu tiempo libre sélo por con
seguirlo.

i No [

Puntuacion del Test: Asignarse un punto por cada respuesta positiva.
PUNTAJE OBTENIDO: 8-10/10: Emprendor pontencial. Menos de 5 puntos:
No eres emprendedor.
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PLAN DE NEGOCIOS

CONTENIDOS A DESARROLLAR:

Introduccion y Resumen (Resumen Ejecutivo)9: Informaciones sobre el negocio,
antecedentes e informacion de la actividad productiva y razones para el emprendimiento.

Analisis de la Competencia: Detalles del mercado, hacia donde van las tendencias, el con
sumo, quiénes competiran con usted, etc.

Descripcion del Negocio: Cuales son los objetivos generales, su mision, vision, valores,
Estrategia General, planes, modelo de negocios, Ventaja competitiva y otros.

Estudio del Mercado: identificar a los posibles clientes, quiénes compraran, condiciones y
estrategias en las que le venderemos, cdmo se anunciara, con qué campana, anuncios,
empaques u otros.

Gestion de Recursos Humanos: Qué puestos necesitaras para hacer el trabajo?, cuantas per
sonas?, qué deben saber hacer?, Y qué haran (responsabilidades a desempenar) en la
microempresa?

Operaciones e Implementaciéon: como vamos a hacer el producto?, donde?, con qué mate-
riales?, donde?, cuando lo haremos?, en qué época o periodo?, cdmo lo guardaremos?,
donde?

Proyeccion Financiera: Cuales seran los costos iniciales del negocio?, Proyeccion (una idea)
de cuanto dinero vamos a vender?, y una idea del presupuesto inicial.

Plan de Riesgos: identificacion de las posibles amenazas que podrian afectar la micro-
empresa, es decir cuales posibles problemas enfrentaria el emprendedor al implementar el
negocio y sus soluciones.

1
9 Se escribe al final de realizado el Plan.
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GLOSARIO

OBSERVACION: Contiene algunos términos que completan la comprensién de la

Guia Docente.

Capacitacion

Centro Técnico
Profesional

Competencias

Consultor

Contrato de Trabajo

DGETP
Empleabilidad

Empleador

Emprendedor

Proceso mediante el cual se habilita o se complementan las competencias a
un individuo para obtener el desarrollo de determinadas habilidades que le
permitan desempenar una funcién productiva.

Politécnico, Liceo Técnico y/o Escuela que imparte la modalidad de Educacion
Media Técnico-Profesional.

capacidades que posee un individuo para ejercer concretamente una activi
dad profesional poniendo en practica sus conocimientos, su saber hacer y sus
cualidades personales.

Profesional que ofrece servicios especializados de forma independiente,
planteando soluciones y estrategias a problemas que ha identificado y
afectan a la organizacion.

Es aquel acuerdo y/o documento por el cual una persona se obliga, mediante
una retribucion, a prestar un servicio personal a otra, bajo la dependencia y
direccion inmediata o delegada de ésta.

Siglas de la Direccion General de Educacion Técnico Profesional

Conjunto de competencias y cualificaciones transferibles que refuerzan la
capacidad de las personas paa aprovechar las oportunidades de educacion y
formacion que se les presenten con miras a encontrar y conservar un trabajo
decente, progresar en la empresa o a cambiar de empleo y adaptarse a la
evolucion de la tecnologia y de las condiciones del mercado de trabajo. (OIT)

Es la persona fisica o moral a quien es prestado un servicio y que se hace
responsable por la paga del mismo.

Aquella persona que posee las cualidades y competencias que le permiten

descubrir, innovar y componer oportunidades de negocios, sobre la base de
sus ideas y accionar.
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Empresa

Estudio
Evaluacion del

Desempeno

Financiamiento

Gerencia

Impuesto

Inversion

Jornada de Trabajo

Mercadeo
MINERD

OEl

oIT

Organigramas

Proceso

70

Es una entidad de trabajo cotidiano donde se unifican aspiraciones y esfuer
zos personales y colectivos, que en una labor conjunta con apoyo financiero,
genera bienes y servicios por medio de procesos artesanales, de extraccion,
produccion o comercializacion, que para satisfacer necesidades los vende,
reponiendo los recursos invertidos para su rentabilidad.

Investigacion.

Actividad técnico gerencial, por medio de la cual se evalua por métricas pre
viamente definidas el comportamiento y desempeno de los trabajadores de
una organizacion.

Accion de otorgar recursos econémicos y facilidades al orden de una causa.
Organo ejecutivo de la gestion empresarial. Esta conformada por los profe
sionales de nivel de decision técnico en la empresa. Sus funciones basicas son
las de planificar, cotizar, implementar, controlar la ejecucién y supervisar ven

tas de servicios y proyectos.

Obligacion tibutaria generalmente econémica que por derecho publico y
oden de ley, se paga al Estado.B12

Recursos econdmicos y fisicos que se colocan al servicio de una causa, que
puede ser empresarial, educativa u otra.

Es todo el tiempo que el trabajador no puede usar libremente, por estar a la
disposicion exclusiva de su empleador.

Conjunto de actividades humanas, diigidas a facilitar intercambios. P. Kotler
Siglas del Ministerio de Educacion de la Republica Dominicana

Siglas de la Organizacion de Estados Iberoamericanos para la Educacion, la
Cienciay la Cultura.

Siglas de la Organizacion Internacional del Trabajo
Representacion grafica de la estructura organizativa. Ofrecen una vision
inmediata y resumida en la forma en que se articula la estructura de la

organizacion.

Cualquier actividad o grupo de actividades que emplee un insumo, le
agregue valor a éste y suministre un producto a un cliente externo e interno.



Productividad

Puesto de Trabajo

Resolutos

Supervision

Trabajador

Trabajo

Viabilidad

Relacion que existe entre los resultados y productos obtenidos por un proce
soy los recursos que se utilizaron en ello.

Sinénimo de cargo. Conjunto de deberes y responsabilidades asignadas o
delegadas por una autoridad competente, que requiere el empleo de una per
sona durante una jornada parcial o total de trabajo remunerado, previamen
ta acordado.

Persona capaz de tomar decisiones resolviendo situaciones de forma firme.
Acto de instruir, guiar y disciplinar a los subordinados en la medida requeri
da, para el logro de los objetivos y metas (Funcién basica: ver que las asigna

ciones se hagan).

Persona fisica que presta un servicio, material o intelectual, en virtud de un
contrato de trabajo.

Toda actividad humana que, en forma intencional, tiene por finalidad trans
formar un recurso en un bien o servicio, o en otro recurso de mayor utilidad

para si o para otros. Actividad productiva reglamentada, acordada y retribuida.

Posibilidad que posee una idea de poder ser llevada a cabo exitosamente.
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Paginas de consulta de Emprendedores/Emprendimientos en la Red,
RECOMENDADAS:

« http://jbcs.blogspot.com/2008/05/repblica-dominicana-el-45-por-ciento-de.html

« www.emprendedores.es

- www.emprendedores.com

« www.creatuempresa.gob.do

« www.infopymes.com

« www.feminis.com

* Www.promonegocioS.net

« http://oit.org.pe/index.php?option=com_content&view=article&id=2410:0it-publica-
informe-sobre-trabajo-decente-y-juventud-en-america-latina&catid=117:ultimas-noti
cias&ltemid=1305
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