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¢ PrROLOGO

Bienvenido/a al curso “Gestionando y formalizando mi emprendimiento”. SENCE, a través de su programa
de emprendimiento, busca que aquellas personas que desarrollan una actividad independiente puedan
desarrollar sus proyectos convirtiendolos en negocios y empresas que mejoren su calidad de vida y les
permitan crecer.

A través de éste “Manual de el/la Facilitador/a” del curso “Gestionando y formalizando mi emprendi-
miento”, te invitamos a acompanar la formacion de hombres y mujeres que estan emprendiendo, guiando
un proceso personal de aprendizaje para que cada uno/a de estas personas pueda ser protagonista en la
construccion de sus suenos y el desarrollo de sus negocios. Para esto se incorporan herramientas y con-
tenidos para que cada uno/a pueda reconocer sus capacidades emprendedoras, disefiar su ruta personal
de desarrollo y usar en su negocio las herramientas disponibles en la actualidad para mejorar la gestion.
Como facilitador/a de este curso eres parte de la formacion de miles de emprendedores/as que mediante
distintas herramientas podran mejorar su calidad de vida e impactar en el desarrollo economico de sus
territorios y del pais. Especialmente en un contexto donde el emprendimiento se ha vuelto una importante
alternativa de respuesta a las dificultades derivadas de la crisis sanitaria mundial iniciada el afio 2020 con
la pandemia del COVID.

El emprendimiento es sin duda el motor de la economia, generando puestos de trabajo y siendo la princi-
pal actividad de hombres y mujeres que compiten en un mercado donde muchas veces la falta de cono-
cimientos y herramientas de negocios significan una desventaja competitiva que esperamos este curso
contribuya a disminuir. De alli que tu rol de facilitador/a del curso “Gestionando y formalizando mi em-
prendimiento” suponga un compromiso con el desarrollo de Chile, pero también con cada participante,
fortaleciendo su autonomia econémica y la capacidad de generar ingresos para cada persona y sus fami-
lias.

Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo
SENCE
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PRESENTACION

¢COMO
USAR EL MANUAL? sence)

El objetivo del presente manual es entregar orientaciones metodologicas para el desarrollo del Curso
“Gestionando y Formalizando mi emprendimiento” a los/las facilitadores/as responsables de su ejecu-
cion, en particular para la metodologia online o sincronico. Este curso es parte de la linea de empren-
dimiento del programa de “Capacitacion en Oficios” y busca que emprendedores/as puedan adquirir
herramientas con el fin de aumentar sus ventas, formalizar sus negocios y mejorar su gestion.

El emprendimiento es una actividad que cobra relevancia como medio para desarrollar proyectos que
mejoran la calidad de vida de quienes los desarrollan, ya sea porque logran desarrollar sus habilidades y
competencias logrando una realizacion personal como también porque mediante el autoempleo permi-
te mejorar los ingresos de los emprendedores/as. Por lo anterior, este curso pretende ser un apoyo para
el desarrollo de los proyectos de emprendimiento de participantes que no puedan asistir de manera
presencial, para que continlen avanzando hasta su formalizacion y proyectando su crecimiento.

El programa online esta dividido en 5 modulos que buscan potenciar las competencias de emprende-
dores/as, asi como entregar herramientas concretas que mejoren sus ventas y la gestion administrativa
del negocio. Cada modulo se compone de clases sincronicas en linea, clases asincronicas y asesorias
técnicas grupales e individuales.

Las clases estan pensadas como un espacio para entregar herramientas a los/las participantes para el
desarrollo de sus negocios y el desarrollo de sus competencias mediante actividades que permitan al-
canzar los objetivos de aprendizaje.

Las asesorias estan disefadas para profundizar, evaluar los aprendizajes y construir herramientas con-
cretas que emprendedores/as puedan usar en sus negocios. Se entendera como clase sincronica a la
cual es realizada por una plataforma en linea, recomendamos la plataforma Zoom, dada las distintas
funcionalidades que esta posee para el desarrollo de una clase online.

Ademas, se entendera como clase asincronica a aquella que se realiza por medio de las capsulas inte-
ractivas creadas para cada clase, las cuales se encuentran disponibles en la plataforma Moodle.
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Modulo N°1: “Estoy emprendiendo”

Este modulo busca que los/las participantes puedan disefar una ruta de trabajo, de acuerdo con sus mo-
tivaciones, habilidades personales y los elementos claves de un negocio y de acuerdo al modelo Canvas.
Se comienza con conceptos basicos de emprendimiento y reconocimiento del proceso de aprender a
aprender, se presenta la herramienta de modelo de negocios Canvas y se trabaja en la identificacion de
las habilidades emprendedoras.

Este modulo contiene 4 clases sincronicas, 3 clases asincronicas y 1 asesoria técnica grupal.

Modulo N°2: “Disenando y validando mi emprendimiento”

Se espera que en este modulo puedan construir una estrategia de ventas y marketing, considerando su
propuesta de valor, clientes y herramientas tecnoldgicas de apoyo para propiciar el aumento de ventas
de sus emprendimientos. Para esto se comenzara identificando los bloques de segmentos de clientes y
propuesta de valor y el concepto de validacion comercial mediante técnicas de Lean Startup. Luego se
elaborara un plan de marketing y se presentaran herramientas tecnologicas que puedan ser tiles para
la venta.

Este modulo contiene 3 clases sincronicas, 3 clases asincronicas y 2 asesorias técnicas grupales.

Modulo N°3: “Formalizando mi emprendimiento”

Este modulo busca que emprendedores/as puedan planificar su proceso de formalizacion considerando
el cumplimiento de aspectos legales y tributarios de acuerdo con la legislacion vigente, segln el tipo
de formalizacion pertinente para su emprendimiento. Para esto se presentaran los beneficios y obli-
gaciones derivadas de la formalizacion, los tipos de empresa y el proceso para realizarlo a través del
régimen simplificado y se establecera el tipo de formalizacion adecuada segln las particularidades de
cada negocio.

Este modulo contiene 1 clase sincronica, 3 clases asincronicas y 1 asesoria técnica individual.

Modulo N° 4: “Gestionando mi emprendimiento”

Se espera que los/las participantes en este modulo puedan implementar acciones para la gestion ad-
ministrativa y financiera en su emprendimiento en coherencia con su modelo de negocios. Para esto se
reconoceran los recursos y actividades clave, asi como la importancia de las redes y socios/as estraté-
gicos/as, se reconoceran conceptos financieros y herramientas para el registro y gestion de ingresos y
egresos del negocio.

Este modulo contiene 3 clases sincronicas, 3 clases asincronicas y 2 asesorias técnicas individuales.

Modulo N°5: “Mi emprendimiento crece”

En este modulo se espera que emprendedores/as puedan planificar su ruta de emprendimiento para el
crecimiento sostenible del negocio, considerando su modelo de negocios, fuentes de financiamientos
y redes e instituciones del ecosistema emprendedor. Para esto deberan identificar sus necesidades de
inversion y construir un plan de inversion, revisar su modelo de negocio y presentarlo mediante el pitch.
Reconocer y seleccionar la oferta de financiamiento de acuerdo a su negocio y construir un plan de
crecimiento.

Este modulo contiene 3 clases sincronicas, 3 clases asincronicas y 1 asesoria técnica individual y 1 ase-
soria técnica grupal.
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Metodologia

En cuanto al orden del presente manual, este contiene la propuesta formativa de cada clase, detallan-
do aprendizajes esperados y los contenidos que se persiguen tratar. Luego, se presentan orientaciones
para su desarrollo, con una propuesta de actividades y metodologias divididas en momentos de la clase.
Especificamente se detallara para facilitadores/as de cada modulo la organizacion de las sesiones de
trabajo. Se presentaran de esta forma todas las clases que componen el programa. Es importante des-
tacar que las actividades y profundidad de los contenidos son propuestos como un minimo a desarrollar
buscando que cada participante pueda adquirir estos conocimientos.

Cada facilitador/a debera adaptar las actividades y contenidos de acuerdo con la realidad del grupo
de emprendedores/as con los que trabaje. Por lo tanto, este manual es una herramienta dinamica, al
servicio de los/las profesionales que seran facilitadores/as del aprendizaje que, por su profundidad y
complejidad, sera construido de forma personalizada y diferente en cada uno de los espacios en que se
aplique este curso.

Cada clase se ha construido teniendo a la vista 2 enfoques metodologicos que en conjunto logran el
cumplimiento de los aprendizajes esperados:

1. Aprendizaje experiencial

Cada participante tendra un rol activo en su propio aprendizaje, orientando los contenidos entregados
en funcion de sus propias necesidades y requerimientos personales, para lograr potenciar sus compe-
tencias y conocimientos de acuerdo a su propio descubrimiento. Por ende, la clase es un proceso de
descubrimiento y crecimiento tanto personal como profesional, de manera continua, por medio de sus
propias experiencias.

Este método de aprendizaje experiencial es llevado a cabo por 4 etapas, a saber:

a. La conceptualizacion, espacio en el que se entregan los conceptos y contenidos sobre determinadas
tematicas, necesarias para la adquisicion de nuevos conocimientos.

b. La experiencia activa, momento en que se llevara a cabo de forma practica lo aprendido para tomar
decisiones y resolver problemas. En esta etapa se valora concretamente la tarea realizada, por lo que el/
la participante se transforma en un/a agente activo en la construccion de su propio aprendizaje.

c. La experiencia concreta, lugar en que se aplica en terreno lo aprendido, valorando las personas con
las que se relaciona para llevar a cabo las tareas. En este espacio, emprendedores/as logran relacionarse
entre sipara compartir su propio aprendizaje, que se ve enriquecido en la comunicacion y el dialogo con
otros/as.

d. La reflexion, etapa por la cual los/las participantes asimilan lo aprendido durante la experiencia, in-
tegrando de la forma mas significativa posible el nuevo conocimiento a su propia realidad, buscando su
utilidad y pertinencia para la resolucion de problemas, la toma de decisiones u otros aspectos relevan-
tes para su vida cotidiana.
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2. Asesorias técnicas individuales y grupales

Las asesorias técnicas corresponden a modulos que se insertan en momentos especificos del programa
para evaluar los aprendizajes en torno a los diversos contenidos y competencias trabajadas en clases. La
orientacion de estos modulos es entregar informacion a facilitadores/as para una constante evaluacion
de los ritmos de aprendizaje presentes en cada curso. Estos modulos estan en puntos especificos del
programa, en forma de hitos, y pueden ser asesorias personales o grupales.

La primera de ellas dice relacion con un trabajo personalizado con cada participante, que se orienta a
guiar el proceso de cada uno/a en torno a su emprendimiento. El segundo tipo de asesoria, la grupal, se
enfoca en un trabajo colaborativo los/las participantes en torno a la elaboracion de mejoras continuas
al negocio, a través del uso de elementos técnicos aprendidos en clases y mediante la metodologia de
aprendizaje experiencial.

La propuesta de desarrollo de las sesiones y asesorias es:

Modulo 1: una asesoria grupal de 3 horas donde se revise y valide con cada emprendedor/a su modelo
de negocios Canvas. Esta asesoria deberia realizarse entre la Clase 4 y la Clase 5 del modulo 1.

Modulo 2: dos asesorias grupales de 3 horas cada una. La primera, donde se espera que ajusten su mo-
delo de negocios con los nuevos contenidos, deberia ser luego de la Clase 3 del modulo 2. La segunda
deberia realizarse al finalizar el modulo para la construccion de un plan de implementacion de herra-
mientas digitales.

Modulo 3: una asesoria individual de 2 horas al finalizar el modulo, donde se deberia orientar a el/la
emprendedor/a respecto del proceso y forma de formalizacion de su negocio.

Modulo 4: una asesoria individual de 2 horas, donde el/la emprendedor/a debiera construir un presu-
puesto proyectado para un afo en su emprendimiento al finalizar el modulo.

Modulo 5: dos asesorias, una grupal y una individual. La grupal deberia ser el espacio para que cada
emprendedor/a realice su pitch comercial y presente su plan de inversion. Debiera suceder luego de la
Clase 3 del modulo 5. Al finalizar el médulo se debe hacer la asesoria individual de cierre, donde el/la
emprendedor/a construya su plan de crecimiento.

Las pautas para las asesorias, asi como las evaluaciones, las encontraras al final del manual, luego de
las clases.

Te invitamos usar este manual como una herramienta para el desarrollo del programa, ajustandolo a
tus preferencias, a la realidad del grupo de participantes con quienes trabajaras y logrando que cada
emprendedor/a construya su propio aprendizaje y ponga en uso en su empresa las herramientas que se
entregan.
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ESTOY
EMPRENDIENDO
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SeNCe)

CLASE 1:

¢QUE QUIERO LOGRAR CON
MI EMPRENDIMIENTO?

Aprendizaje esperado:

Reconocer el proceso para aprender considerando sus motivaciones y creencias limitantes para el
emprendimiento.

00 000000000000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

Contenidos:

> Reconoce sus motivaciones y creencias limitantes para emprender a partir de la observacion de
sus juicios y afirmaciones.

> Reconoce el proceso de aprender a aprender y de vision de aprendizaje para el desarrollo de su
emprendimiento.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

>

Momento de la clase: 1

Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de esta actividad es dar la bienvenida a los/las participantes y levantar sus
expectativas y motivaciones respecto al curso.

2
o
O
(=
-
o
o
m
(%]
—
o)
=<
m
<
Y
Y
m
Z
=
m
Z
O
®)

¢COMO LLEGAMOS Y QUE
QUEREMOS APRENDER?

Contenidos:
* Expectativas de aprendizaje
« El emprendedor/a como observador/a: emociones, cuerpo, lenguaje.

Insumos:
* Pizarra digital
e ZOoOM

Estrategia didactica:
Lluvia de ideas o discusion guiada
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Instrucciones de la actividad

1- Da la bienvenida al curso y al primer modulo del programa. IPF: tu rol en esta primera actividad
es dar la bienvenida a quienes participan del programa y levantar sus expectativas acerca del cur-
so, para identificar al grupo y conocerse.

2- Cuando quienes participen se encuentren en la sala de Zoom, luego de la bienvenida, plantea la
siguiente pregunta:
- ¢Con qué estado de animo llegan a esta clase?

3-Solicita que anoten su estado de animo en una pizarra virtual. IPF:Procura generar un ambiente
agradable y acogedor.

4-A continuacion, preséntate.

IPF: cuenta tu experiencia profesional, formacion académica y tus motivaciones para trabajar como
facilitador/a del programa. Luego, realiza la bienvenida al programay da las gracias a cada persona
por estar dando un paso importante en el camino de su emprendimiento. Lee y agrupa los estados
de animos que escribieron en la pizarra virtual en positivos y negativos. Potencia aquellos estados
de animos positivos, haciendo hincapié en que abren posibilidades y ayudan al aprendizaje e invita
a los que tienen estados de animos negativos a hacer el esfuerzo de dejar esa carga emocional
fuera de la clase y regalarse este espacio de aprendizaje.

5-Entrega informacion acerca del programa.

IPF: explica en detalle el programa y su objetivo principal, qué se trabajara en cada modulo, las me-
todologias de trabajo y actividades. Deja claro las fechas y horarios de cada actividad (se sugiere
incorporar las actividades sumativas y formativas y las ponderaciones de estas para el curso).

6-Finalmente abre un espacio de consultas, pregunta si hay dudas del curso y del proceso.
IPF: modera la conversacion para generar cercania y confianza. Las actividades estan disenadas
para romper el hielo y generar confianza entre participantes.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

>

Momento de la clase: 2

Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de esta actividad es comprender el concepto del observador/ay las 3 di-
mensiones que lo componen: lenguaje, cuerpo y emociones.
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¢QUE OBSERVADOR/A SOY?

Insumos:

 Material de apoyo creado por el facilitador/a
* Pizarra virtual

* Imagen keniata

Estrategia didactica:
Debate o foro
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Inicia mostrando una foto del ejercicio del keniata, consulta a los/las participantes qué ven en
la imagen.
IPF: levanta diferentes opiniones de participantes, promueve la participacion de todo el grupo.

2- Ahora, indica que este mismo dibujo en Kenia significa algo distinto en diferentes lugares. Por
ejemplo, para la mayoria de la cultura occidental significa una familia con una casa, en cambio para
la cultura oriental, especificamente en Kenia, la mayoria de las personas respondieron que ven a
una mama con su hijo caminando a buscar agua con el cesto en la cabeza, bajo un arbol.

Ejercicio Keniata:

3- Introduce el concepto de el/la observador/a y da nuevos ejemplos.

4- Consulta a los/las participantes, ;como influyen estas variables en nuestro emprendimiento?
IPF: luego de discutir la pregunta anterior, explica los 3 factores que influyen en nuestro observa-
dor/a: lenguaje, cuerpo y emociones. Comenta que esto no solo incluye nuestra historia, costum-
bresy cultura, sino que también las emociones que tenemos condicionan en como vemos el mundo,
al igual que nuestro cuerpo. Entrega ejemplos.

5- Termina la actividad con preguntas de reflexion: ;como creen que sus estados de animos influ-
yen en su negocio?, ;como influye el bienestar emocional y fisico en el camino para lograr y alcan-
zar nuestros suenos?

IPF: motiva constantemente la participacion de las personas durante tu presentacion, levantando
opiniones y generando discusion.
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Momento de la clase: 3

Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de esta actividad es que los/las participantes se presenten, se conozcan e
identifiquen qué aportara cada uno al grupo.
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([ Actividad: ]
CONOCIENDONOS

Contenidos:
* Expectativas
* Escuchar

Estrategia didactica:
Esta actividad puede tener distintas variaciones, por ejemplo, si hay mucha gente en sala, se pue-
den armar grupos de 4 personas para que se presenten y después levantar las impresiones.
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

Pedir a cada persona que se presente al curso en 1 min, contestando estas 4 preguntas y que vayan
levanten la mano cuando las hayan contestado:

1. ¢Cual es mi nombre 0 apodo?

2. ¢Cual es mi emprendimiento?

3. ¢Qué quiero lograr o aprender con este curso?
4. ;Qué quiero entregar/aportar al grupo?

Se puede ir anotando en una pizarra virtual las respuestas a las preguntas, ;qué quiero lograr o
aprender en este curso? Y ;qué quiero aportar al grupo? Sacar pantallazo a las respuestas, para
tener un respaldo de la actividad donde podra cotejar la informacion al final del programay revisar
con los/las participantes si se cumplieron o no las expectativas e intenciones de ellos/as, si germi-
naron nuevas o simplemente cambiaron a lo largo del curso.
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Momento de la clase: 4
Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de esta actividad es que los/las participantes puedan conocer el funciona-
miento de la plataforma a usar.
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EXPLICACION DE LA PLATAFORMA

Estrategia didactica:

Esta actividad puede tener distintas variaciones, por ejemplo, compartiendo pantalla o0 mediante
un ppt colocando pantallazos de la pagina web indicando donde presionar para acceder a cierto
lugar.

Manual de el/la facilitador/a | Sence




Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

Lo principal de esta actividad es que se pueda ir mostrando el funcionamiento de la plataforma
Moodle, donde tienen que ir viendo sus clases asincronicas, los videos, las actividades y las eva-
luaciones.

Se recomienda dar un “tour” por la pagina compartiendo pantalla o generar un ppt con los pan-
tallazos de la plataforma y como usarla. Es importante que los/las participantes no queden con
ninguna duda ya que sera muy importante que sepan usar de manera correcta el sitio web.

Toma el tiempo necesario para responder todas las dudas o inquietudes.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

>

Momento de la clase: 5

Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de esta actividad es que los/las participantes puedan conocer el funciona-
miento de la plataforma a usar.
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MIS SUENOS Y MOTIVACIONES
PARA EMPRENDER

Contenidos:
» Motivaciones para emprender

Estrategia didactica:
Compartir experiencias en ejercicio guiado.
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Instrucciones de la actividad

Solicita a los/las participantes que completen el ejercicio “Mi suefio de emprendimiento”, elabo-
rando un listado de las cosas que les motivaron a emprender y realizando un dibujo de como se
imaginan en 5 anos. Instrucciones de la actividad:

1. Escribe a continuacion un listado de las diversas motivaciones que te impulsaron a emprender.
Estas motivaciones pueden vincularse a personas, familiares, razones economicas, de realizacion
personal y otras. Anota todo lo que consideres importante.

2. Una vez que termines de anotar tus motivadores, cierra los 0jos e imagina como te ves con tu
emprendimiento en 5 afios mas. Ayldate a imaginar con las siguientes preguntas, ;como esta mi
negocio?, ¢sigo donde mismo o estoy en otro lugar?, ;qué productos o servicios ofrezco?, ;quienes
trabajan conmigo? Una vez que lo visualizas, dibuja en el espacio de abajo como te viste a tiy tu
negocio. Puedes agregar, si lo deseas, palabras, frases o conceptos para complementar tu dibujo.
Una vez terminado el dibujo sigue las instrucciones de tu facilitador/a.

Una vez que terminen, divide la sesidn en parejas o trios y pide a cada participante que cuente al
otro/a sus motivaciones y que explique su dibujo.

Elegir a dos voluntarios/as y que un/a participante explique las motivaciones y suefios que escuchd
de su companero/a.

Finalmente reflexiona acerca de la importancia de los suefos y motivadores para emprender y
concluye mostrando como los suefios y motivaciones son distintos en cada persona, dado que
todos/as tenemos gustos, preocupaciones y deseos diferentes, que van relacionados con nuestra
historia y experiencia.
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CLASE 2:

APRENDER PARA
EMPRENDER

Aprendizaje esperado:

Reconocer el proceso para aprender, considerando sus motivaciones y creencias limitantes para el
emprendimiento.

00 000000000000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

Contenidos:

>Reconocer sus motivaciones y creencias limitantes para emprender, a partir de la observacion de
sus juicios y afirmaciones.

> Reconocer el proceso de aprender a aprender y de vision de aprendizaje, para el desarrollo de su
emprendimiento.

Manual de el/la facilitador/a | Sence



PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la clase: 1

Duracion: 10 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es dar la bienvenida a la clase y sintetizar lo revisado en la
clase anterior.

SINTESIS DE CONCEPTOS

Contenidos:
Motivaciones para emprender, emprendedor/a como observador/a con cuerpo, emociones y len-
guaje.

Insumos:
« Manual de el/la Participante
* Pizarra virtual

Estrategia didactica:
Debate

[ ] o
[ ] [ ]
©0 0000000000000 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000°
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Instrucciones de la actividad
Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Da la bienvenida a los/las participantes, agradeciendo por su colaboracion en la clase anterior y
comentando brevemente lo que se revisara en esta sesion.

IPF: Tematicas a revisar en esta clase: como el lenguaje es capaz de transformar aquello que obser-
vamos, abriendo o cerrando espacios de accion y la importancia de ser conscientes de los apren-
dizajes personales.

2- Invita a recordar los principales conceptos trabajados la clase anterior, realizando algunas pre-
guntas de activacion como: ;por qué decidiste emprender?, ;cuales fueron tus motivaciones?, ;re-
cuerdas las tres dimensiones del observador/a?, ;como nuestras emociones influyen en nuestra
percepcion?

IPF: recuerda que puedes agregar otras preguntas, segln el enfoque con el que guies el debate.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la clase: 2

Duracion: 45 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es identificar juicios personales y como estos pueden abrir o
cerrar espacios de accion para tu futuro.

MI FUTURO SEGUN MIS JUICIOS

Contenidos:
Juicios personales

Insumos:
* Pizarra virtual
» Material de apoyo con definiciones clave, juicios y afirmaciones

Estrategia didactica:
Actividad colaborativa

[ ] o
[ ] [ ]
©0 000000000000 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000°
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Instrucciones de la actividad
Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- En la actividad encontraran las siguientes preguntas: ¢cuales son los juicios que tienes de ti
mismo/a?

Una vez terminada, escriban en la columna siguiente la prediccion que tienen para si mismos/as
dado ese juicio; es decir, qué pasara en sus futuros si mantienen ese mismo juicio que tienen de si
mismos/as.

2- Indica a los/las participantes que cuentan con 5 minutos para responder.

3- Una vez que han terminado de anotar sus respuestas en el manual, solicitales que formen pare-
jas de trabajo y que compartan sus reflexiones. También tienen 5 minutos para compartir.

4- Por dltimo, invitales a que trabajen en la siguiente pregunta: ¢ qué juicios, de los antes descritos,
deberian cambiar para lograr sus objetivos de negocio?, y como podrian hacerlo?

5- Les invitamos a anotar. Indica que tienen 5 minutos para hacerlo.

6- Para dar cierre a la actividad, busca voluntarios que deseen compartir sus reflexiones y obser-
vaciones con el grupo.

IPF: incentiva la participacion a la conversacion como moderador/a a través de preguntas como:
iqué conversaron?, ;cuales fueron los juicios que encontraron?, ;son justos estos juicios sobre us-
tedes mismos/as?, ¢estos juicios les fueron impuestos por otros o ustedes mismos/as los constru-
yeron?
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Momento de la clase: 3

Duracion: 45 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es reconocer el concepto de aprender y los pasos de una ruta
de aprendizaje

000 0000000000000 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

MI RUTA DE APRENDIZAJE

Contenidos:
Aprender a aprender

Insumos:
* Pizarra virtual
» Material de apoyo con definiciones clave

Estrategia didactica:
Actividad colaborativa
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Instrucciones de la actividad
Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Pide a los/las participantes que formen grupos de 2 o 3 integrantes.

2- Luego, solicita que cada participante comparta con su grupo en unos minutos la Gltima expe-
riencia de “aprendizaje que tuvo”. Dar tiempo para que todos/as compartan.

3- Una vez finalizado el tiempo, invita a reflexionar al grupo completo con las siguientes pregun-
tas: ¢qué les llevo a iniciar un proceso de aprendizaje?, ;fueron conscientes del inicio del proceso?,
¢finalizaron el proceso?, ;Lo hicieron solos/as o tuvieron ayuda de otras personas?

IPF: Explicar el concepto de aprender y condiciones para el aprendizaje, reforzar que se requiere
compromiso, dedicacion y estar muy conscientes del proceso de aprendizaje que se quiere seguir.
Para esto se propondra una ruta de aprendizaje.

- Se recomienda presentar las etapas del “aprender a aprender” luego de la reflexion de la activi-
dad, se sugieren las preguntas: ;por qué es importante aprender para emprender?, ;han aprendido
algo en el pasado que les haya servido para su negocio?
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la clase: 4

Duracion: 15 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es desarrollar un compromiso de aprendizaje que sirva de
ruta para lo que presentara el curso, que el emprendedor/a se comprometa a...

Ml COMPROMISO PERSONAL DE
APRENDIZAJE

Contenidos:
» Aprender a aprender
* Viaje del emprendedor/a

Estrategia didactica:
Aprendizaje activo

[ ] o
[ ] [ ]
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Instrucciones de la actividad
Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Pide al grupo que busque la actividad “Mi compromiso de aprendizaje” en el Manual de el/la
Participante.

2- Solicita a cada participante que escriba en su manual, en 5 minutos, su “compromiso de apren-
dizaje”.

IPF: es importante sellar un compromiso personal de aprendizaje. Para esto, es ideal que se basen
en las respuestas de la actividad anterior, recuérdales esta informacion relevante.

Guia y procura que cada participante escriba un compromiso. Puedes reforzar que el compromiso
es personal y dependera de los desafios y expectativas de cada uno/a.

3- Una vez que han terminado de escribir sus compromisos, pide a los/las participantes leer su
compromiso en voz alta para quienes estan presentes.

IPF: recuerda que debe quedar registrado de forma individual y personal en sus manuales.

4-Realiza el cierre de la clase.
IPF: puedes agradecer la participacion, invitar a la proxima clase e indicar las tematicas de esta.
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CLASE 3:
MI MODELO DE NEGOCIOS

Aprendizaje esperado:

Aplicar los elementos claves de un emprendimiento, para la construccion de su modelo de nego-
cios.

00 000000000000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

Contenidos:

> |dentificar los nueve bloques del Canvas para la descripcion de un modelo de negocios.

> Describir su emprendimiento mediante la metodologia de modelo de negocio Canvas.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

>

Momento de la clase: 1

Duracion: 10 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es dar la bienvenida a los/las participantes y recapitular los
principales temas de la clase anterior. Ademas, comunicar el objetivo y aprendizajes esperados de
la clase.
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BIENVENIDA

Contenidos:
Modelo de negocios, herramienta Business Model Canvas

Insumos:
* Pizarra virtual

Estrategia didactica:
Debate guiado
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Da la bienvenida a los/las participantes a esta sesion y explora los aprendizajes de las sesiones
anteriores.

IPF: se sugiere iniciar la clase con lo siguiente:

a. Preguntar quiénes de los/las participantes podrian contar de qué se trataron las sesiones ante-
riores y complementar con la intervencion de quienes quieran aportar.

b. Recoger los comentarios e intervenciones y resumirlas en un concepto simple.

c. Por ejemplo: “Es importante conectarnos con nuestros prop0sitos para emprender, asi como en
las necesidades de aprendizaje para poder desarrollar adecuadamente nuestra idea de negocio o
emprendimiento”.

2- Mostrar en la pizarra el proposito de la clase y los contenidos que seran abordados en esta se-
sion.

IPF: indica el objetivo de la clase, que es identificar los elementos clave de un emprendimiento
para la construccion de su modelo de negocios, reconociendo la herramienta Business Model Can-
vas y aplicandola a su emprendimiento.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

3

Momento de la clase: 2

Duracion: 90 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es profundizar en los elementos relevantes de la definicion
de cada uno de los 9 bloques del Canvas, e identificar las definiciones propias de cada participante
para su modelo de negocios.
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CONSTRUYENDO EL CANVAS
BLOQUE A BLOQUE

Contenidos:

* Business Model Canvas.

* Identificacion de clientes, segmentacién, segmento objetivo.
* Propuesta de valor, patrones de valor.

* Canales, 5 fases del contacto con los clientes.
* Relaciones con clientes.

* Estructura de ingresos, flujos, rentabilidad.

e Actividades clave.

* Recursos clave.

* Socios estratégicos.

* Estructura de costos.

Insumos:
e Pizarra

Estrategia didactica:
Expositiva

000000 000000000000 0000000000000 0000000000000 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1. Indica la definicion del concepto de cada bloque, siguiendo el orden (clientes, propuesta de valor,
canales, relaciones, flujo de ingresos, actividades clave, recursos clave, alianzas y estructura de
costos),

IPF: entrega referencias y ejemplos practicos para cada uno de los conceptos necesarios para su
entendimiento, asi como las preguntas gatillantes o de activacion que ayudan a identificar cada
bloque. Repite el mismo esquema por cada uno de los 9 bloques del Canvas.

2. Aclara las dudas que puedan surgir y pregunta como definirian dicho bloque para el caso ejem-
plo.

3. A continuacion, con la ayuda de los/las participantes, completen el Canvas de la pizarra, pantalla,
o papelografo.

IPF: guia al curso a completar los diferentes cuadros, entregando nuevamente las definiciones al
realizar el desarrollo de cada uno de los bloques, con la aplicacion del caso de emprendimiento.

4. Finalmente, pideles a que escriban en su hoja Canvas la definicion para su propio emprendimien-
to, en relacion al bloque recién descrito
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

>

Momento de la clase: 3
Duracion: 15 minutos
Objetivo: El objetivo de la actividad es resumir los principales temas revisados en la clase.
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CONCLUSIONES Y CIERRE
DE LA CLASE

Contenidos:
Los revisados en la clase

Insumos:

« Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Plumones

* Lapices

Estrategia didactica:
Mesa redonda, foro

Manual de el/la facilitador/a | Sence




Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1. Levanta apreciaciones de como les fue definiendo su propio Canvas, la facilidad o dificultad de
completarlo y como evaldan su resultado.

IPF: pregunta qué les parece el resultado de ver su negocio descrito en una hoja, pidiéndoles que
indiquen para qué creen que les puede servir. Anotar las principales ideas de esta pregunta en la
pizarra.

2. En base a las apreciaciones levantadas, invitales a reflexionar acerca de la utilidad de la herra-
mienta para cualquier etapa de un emprendimiento.

IPF: nuevamente reflexionen acerca de la utilidad del Canvas para comunicar y compartir la idea de
un emprendimiento de manera rapida, simple y grafica. Analiza su coherencia en las interrelacio-
nes de todos sus bloques, permitiendo entender como hace un emprendimiento para ganar dinero
creando, distribuyendo y capturando valor, a través de sus productos y servicios.

3. Para dar cierre a la clase, consulta qué se llevan como aprendizaje de la clase y como se sienten
al cierre de esta.

IPF: agradece la participacion del grupo, y deja la invitacion para la proxima clase. Enuncia los
proximos temas a tratar en el moédulo 1 (habilidades emprendedoras y ruta de aprendizaje).

0000 000000000000 0000000000 000000000000 0000000000 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
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CLASE 4:

CREANDO MI RUTA DE
EMPRENDIMIENTO

Aprendizaje esperado:

Disenar su ruta para el emprendimiento, a partir de caracteristicas y habilidades personales y as-
pectos clave de su negocio.

00 000000000000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

Contenidos:

> Definir su ruta personal para desarrollar su emprendimiento en base a su realidad y a la ruta del
emprendedor/a definida
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la clase: 1

Duracion: 45 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es descubrir, a través de una experiencia pasada, las habili-
dades emprendedoras que han puesto en practica los/las participantes.

Ml MEJOR MOMENTO
EMPRENDEDOR

Contenidos:
Habilidad

Insumos:

« Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Lapices

* Post it

e Cartulinas

Estrategia didactica:
Trabajo colaborativo
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Instrucciones de la actividad
Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Inicia indicando la definicion de qué es una habilidad y enunciar ejemplos sin entrar en la teoria
aan.
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2- Pide al grupo que cierren sus 0jos y visualicen un momento en el cual se sintieron exitosos/as
como emprendedores/as o que tomaron una buena decision o accion.

IPF: por ejemplo, captaron un buen cliente, crearon un nuevo producto, hicieron una compra con-
veniente para su negocio, postularon a algo, etc. Un momento que les haya generado satisfaccion.

3- Solicita a cada participante que escriba en un papel la habilidad que puso en practica en ese
momento y que le ayudo a tener éxito.

4- Una vez listos los papeles, pideles que formen grupos de 5 personas para compartir sus hallaz-
gos y agrupar las habilidades que se parecen.

5- Luego de que los grupos han compartido su experiencia, busca voluntarios/as para que expon-
gan cuales han sido las habilidades que tienen en coman.

IPF: luego de algunas exposiciones, induce a la reflexion del curso, ;de qué se dieron cuenta? Muy
probablemente se den cuenta que se requieren ciertas habilidades de manera transversal, direc-
ciona la conversacion a este punto.

6- Recuerda a los/las participantes que registren lo revisado en su manual en la actividad “Mi me-
jor momento emprendedor”.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la clase: 2
Duracion: 15 minutos
Objetivo: El objetivo de la actividad es identificar el suefio laboral y personal del emprendedor/a.

CONSTRUYENDO EL CANVAS
BLOQUE A BLOQUE

Contenidos:
Ruta de emprender

Insumos:

» Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Lapices

* Sueno definido en la clase 1

Estrategia didactica:
Aprendizaje activo

[ ] o
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Instrucciones de la actividad
Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Comienza preguntando, ;qué suefo personal tienes a un plazo de 5 afos? y ;qué suefo tienes
con tu negocio a 5 afnos?, ;como se relacionan ambos suefos?

IPF: para comenzar a construir nuestra ruta personal para emprender, es necesario establecer un
objetivo claro y realista. Por ejemplo, es muy subjetivo decir “quiero crecer”, en cambio, es mas
concreto decir “en 3 afios mas quiero estar formalizado/a con un local fisico en el centro de mi
ciudad”. También debemos procurar que sea un suefo alcanzable, por ejemplo, seria inalcanzable
para alguien con una idea de negocios proponerse estar exportando en un mes.

2- Luego de la reflexion, solicitales que registren sus respuestas en el Manual de el/la Participante,
en la actividad “Mi sueio laboral y personal”.

3- Una vez registradas las respuestas, pide a los/las participantes que formen parejas para evaluar
de forma cruzada si su suefo cumple con los criterios de ser realista y alcanzable.
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Momento de la clase: 3
Duracion: 10 minutos
Objetivo: El objetivo de la actividad es transformar el sueio definido en un objetivo.

00 000000000000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

DE SUENOS A OBJETIVOS

Contenidos:
Ruta de emprender

Insumos:

« Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje activo
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Instrucciones de la actividad
Indicaciones para el facilitador (IPF)

1. Pide a los/las participantes que reescriban el sueno definido en la actividad anterior.

IPF: indica que, para realizarlo, deben considerar la evaluacion y comentarios del companero/a.
Seguir la forma de “abrir un local en el centro de la ciudad en 5 afos” y evitar la forma “Mi suefo
es.." laidea es que se redacte como un objetivo.

2. Recuérdales registrar sus respuestas en la actividad “De suefios a objetivos” en el Manual de el/
la Participante.

IPF: si quiere lograr su objetivo a 5 afos, ;qué debe lograr a los 3 afios? Ejemplo: si quiero abrir mi
local en 5 anos, en el ano 3 debo estar vendiendo al menos 1 millon de pesos al mes. Llenar plan-
tilla nmero 2.

Ahora, a 1 aio. Siguiendo con el ejemplo anterior, en 1 afo deberia estar formalizado/a.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la clase: 4
Duracion: 15 minutos
Objetivo: Resumir los principales temas vistos en la clase.

RECOPILAR PRINCIPALES APRENDIZAJES
DE LOS/LAS PARTICIPANTES

Contenidos:
Ruta de emprender

Insumos:

* Manual de el/la Participante
* Pizarra

 Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje colaborativo
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Instrucciones de la actividad
Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Plantea las siguientes preguntas: ¢cual es el principal aprendizaje que se llevan hoy?, ;qué se
comprometen a hacer para cumplir su ruta de emprendimiento de ahora en adelante?

IPF: pregunta a viva voz los aprendizajes y compromisos. Dependiendo de la cantidad de partici-
pantes y tiempo disponible, es ideal que todos/as puedan, al menos, decir en voz alta su compro-
miso.

2- Induce compromisos del siguiente estilo:
Monitorear avances cada un mes

Poner metas pequefias semanales

Revisar periodicamente logros

Pedir ayuda

3- Recuérdales registrar sus respuestas en la actividad “;Qué aprendi? Y ;qué haré distinto de aho-
ra en adelante?” en el Manual de el/la Participante .
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DISENANDO Y VALIDANDO
M| EMPRENDIMIENTO
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CLASE 1:

¢QUIEN ME
COMPRA?

Aprendizaje esperado:

Elaborar una propuesta de valor, en coherencia con las necesidades, deseos e inquietudes de sus
clientes.

Contenidos:

> |dentificar los segmentos de cliente y sus necesidades e intereses, de acuerdo con su emprendi-
miento.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la clase: 1

Duracion: 20 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es dar la bienvenida al nuevo modulo y recapitular lo que
hemos avanzado hasta ahora. Ademas de dar a conocer los criterios de evaluacion, para continuar
con los conceptos.
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CON LO APRENDIDO HASTA
AHORA, ¢COMO SEGUIMOS?
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Contenidos:
Segmentacion de clientes

Insumos:
» Manual de el/la Participante
* Pizarra
* Lapices

Estrategia didactica:
Lluvia de ideas
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Da la bienvenida al modulo.

IPF: el propodsito es motivar la participacion, indicar de qué tratara este modulo y esta primera
clase.

2-Forma grupos de aproximadamente 5 personas.

IPF: la cantidad de participantes de cada grupo dependera del nimero total del curso.

3-Realiza una lluvia de ideas.

IPF: dirige la actividad como moderador/a, realizando preguntas motivadoras, como por ejemplo:
¢qué esperan aprender en este nuevo modulo?

4-Una vez expuestas las preguntas, pide a los grupos que compartan sus opiniones entre ellos/
ellas, asigna 10 minutos para que lo realicen.

IPF: aseglrate de que los grupos compartan sus opiniones, procura que todos los/las integrantes de
los grupos participen.

5-Terminados los 10 minutos, con el curso completo, pide a un representante de cada grupo que
exponga lo conversado, como en una lluvia de ideas.

IPF: con los comentarios mencionados, anota un listado en una pizarra o papelografo, para luego
dejar los términos que mas se repitan o sean pertinentes a los contenidos que se revisaran en la
clase.

6-Expone el AE y CE del de la clase.

IPF: la finalidad de exponer esta informacion es nivelar con las expectativas revisadas.

7-Y, por Gltimo, pide a cada participante que indique un concepto del moédulo 1 que recuerde. Ano-
talos en la pizarra.

IPF: es importante recapitular los conceptos y tematicas del modulo 1, para incorporarlos con los
nuevos contenidos.

Para recolectar los comentarios y opiniones de la mayor cantidad de participantes puedes incor-
porar herramientas como pizarras digitales, Mentimeter u otras similares que conozcas. Te suge-
rimos incorporar los conceptos que falte mencionar e indicar la importancia de lo revisado, ya que
sera aplicado en este modulo.

Ahora comenzaremos con el primer elemento del modelo Canvas: clientes.
Recuerda la herramienta “mapa de ruta” como documento guia y plan de accion para nuestro em-

prendimiento y que la actividad se debe realizar de forma dinamica para captar la atencion de los/
las participantes.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la clase: 2

Duracion: 40 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es reconocer la importancia de observar e indagar para co-
nocer a sus clientes y mejorar el funcionamiento de su negocio
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MIS CLIENTES: ¢A QUIEN LE VENDO?,
¢QUIENES ME COMPRAN?
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Contenidos:
Clientes y segmentacion

Insumos:
» Manual de el/la Participante
* Pizarra
* Lapices

Estrategia didactica:
Trabajo colaborativo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Para comenzar la actividad, invita al curso a reflexionar sobre la importancia de observar el com-
portamiento de sus clientes de manera constante.

(IPF): recuerda el concepto de observador/a, consulta quien recuerda la importancia de desarrollar
la habilidad de observar para sus negocios, a partir de las reflexiones de las personas.

2-Pideles que formen parejas de trabajo. Deben realizar las preguntas adecuadas para conseguir
toda la informacion posible de alguno de los/las clientes que tenga su pareja. Y luego la otra pareja
debe realizar las preguntas para obtener la informacion.

(IPF): asesorales antes de comenzar, con sugerencias de preguntas como:; donde viven, su estilo de
vida o si les gusta algun color en particular.

3-Indica que cada participante debe anotar las respuestas en el recuadro indicado, en el Manual
de el/la Participante.

4-Después de realizar las preguntas pertinentes, las parejas deben compartir sus respuestas para
ajustar las respuestas escritas en el cuadro.

5-Una vez que todas las parejas terminen de recopilar la informacion, rene a todo el curso y plan-
tea la siguiente pregunta: ;como fue identificar a los/las clientes que les describieron sus parejas?
(IPF): invita y motiva al curso a responder la pregunta. Luego de escuchar algunas opiniones, cierra
la actividad concluyendo que conocer a los/las clientes es un trabajo dificil, ya que a medida que
los negocios van creciendo, la cantidad de clientes también, por lo que debemos utilizar algunas
técnicas, luego agruparlos segln tipos de clientes o segmentos de clientes como una estrategia
de venta.
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Momento de la clase: 3

Duracion: 40 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es dar a conocer la herramienta mapa de valor, introduciendo
el concepto de valor y dando énfasis en el valor a entregar a los clientes.

¢QUE VALOR LE ENTREGO
A MI CLIENTE?
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Contenidos:
Mapa de clientes o perfil de clientes

Insumos:
» Manual de el/la Participante
* Pizarra
* Lapices

Estrategia didactica:
Estudio de caso
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Inicia esta actividad realizando las siguientes preguntas a todo el grupo:

¢Qué acciones o trabajos realiza mi cliente con el producto/servicio que ofrezco?, ;qué beneficios
espera obtener el/la cliente a partir del producto/servicio ofrecido?, ;qué frustraciones o dolores
tiene el/la cliente a partir del producto/servicio ofrecido?

(IPF): motiva al grupo a responder y modera de forma ordenada una discusion respetuosa y cons-
tructiva.

2-Explica que utilizaran una nueva herramienta para conocer de mejor manera a sus clientes, esta
vez utilizando la informacion que tenemos hasta ahora con el mapa de empatia e indica en detalle
como se desarrolla el llenado del “mapa de clientes”.

3-Indica a los/las participantes que es una actividad individual y cuentan con 30 minutos para
realizarlo.

(IPF): idealmente, puedes sugerir que realicen el trabajo de forma grupal, para compartir sus dudas
y aprendizajes.

4-Una vez terminado el mapa de clientes, busca un voluntario/a para compartir sus respuestas al
curso y reflexionar en conjunto.

(IPF): Concluye con que es muy importante estar constantemente actualizando y ampliando sus
productos/servicios segln el comportamiento de sus clientes. Esto significa tener una relacion cer-
cana con sus clientes, por medio de los diversos canales identificados en el modelo Canvas.

En caso de no contar con un ejemplo, se sugiere continuar con el caso de éxito “Lucyta creaciones”.
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Momento de la clase: 4

Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es que los/las participantes reconozcan la importancia de la
validacion en el negocio.

SINTONIZANDO
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Insumos:
« Manual de el/la Participante
* Pizarra
* Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje situado
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Da la bienvenida a la clase.

2- Invita a la clase a recordar de qué se trato la clase anterior.
IPF: se recomienda hacer preguntas abiertas como, ;qué recuerdan de la clase anterior?, ;qué fue
lo que mas les llamo la atencion?

3- Luego presenta el titulo y objetivos de la clase e invita a los/las participantes a leer en sus
manuales el caso “;Qué y cuanto producir?”. Dales unos 5 minutos maximo para leer el caso indi-
vidualmente y las preguntas.

4- Pideles que formen grupos de 3 o 4 personas, para discutir las preguntas revisadas. Indica que
tienen unos 15 minutos para compartir sus opiniones.

5- Finalmente pregunta a algunos voluntarios/as sobre la discusion que se generd en el grupo y qué
soluciones encontraron.

IPF: puedes profundizar en algunas soluciones, como preparar una torta de cada sabor, analizando
si es mas 0 menos costosa que otras soluciones. Algunas ideas de solucion de bajo costo pueden
ser:

- Ofrecer las tortas a pedido y fabricar sélo aquellas que ya tengan venta segura.

- Hacer una encuesta respecto de preferencias de sabor y luego producir para salir a vender.

- Hacer solo 3 opciones de torta y venderlas por porcion, para analizar cual de los tres sabores
prefieren.

Para concluir, invitales a reflexionar sobre la importancia de indagar en la opinion y preferencias de
los/las clientes a bajo costo, sin invertir en grandes recursos en un comienzo, para luego en base
al aprendizaje logrado con los/las clientes, poder crecer e invertir en productos o servicios ya va-
lidados con clientes.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la clase: 5

Duracion: 20 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es identificar los elementos clave para la construccion de
valor para clientes y expresarlo en una frase simple, directa y entendible para ellos/as.
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REFLEXIONANDO
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Contenidos:
Lean Startup

Insumos:

» Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Plumones para pizarra

* Lapices

 Papelografo

Estrategia didactica:
Sintesis
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Finalmente, revisa una vez mas el ciclo Lean Startup.
IPF: destaca la importancia de la validacion a bajo costo antes de realizar grandes inversiones o
“apuestas” sin informacion de clientes.

2-Luego, invitales a seguir esta metodologia a lo largo de todo el desarrollo de sus negocios, refor-
zando que es (til para comenzar, pasando de la idea al producto o servicio, pero también cuando ya
se tiene un negocio avanzando para mejorar e innovar en las propuestas de valor.

3-Invita a los/las participantes a comentar abiertamente sus aprendizajes y conclusiones de la
clase.

4-Registra las principales conclusiones en una pizarra o papelografo para que todos/as puedan
leerlas.

IPF: guiales a practicar la escucha, intenta que participen activamente reforzando sus conclusiones.
Deberian aparecer temas como la importancia de comenzar sin invertir grandes sumas para validar
comercialmente las ideas, la relevancia de escuchar a clientes, entre otros.

Direcciona la reflexion para concluir la clase, en que el emprender es un aprendizaje constante,
donde una y otra vez se debe buscar la mejora de la propuesta de valor, siempre pensando en las
necesidades, preocupaciones e intereses de clientes, creciendo en base a supuestos validados co-
mercialmente.

5-Para cerrar despide la sesion agradeciendo la participacion del grupo.
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CLASE 2:

COMO LLEGAR A MI
CLIENTE IDEAL

Aprendizaje esperado:

Disenar una estrategia de venta y marketing, considerando los canales de comunicacion y distri-
bucion asociados a sus clientes.

Contenidos:

> Establecer un proceso de venta para sus emprendimientos en coherencia con sus propuestas de
valor y los segmentos de clientes identificados.

> Elaborar un plan de marketing para sus emprendimientos, que considere la conexion entre sus
propuestas de valor y los segmentos de clientes identificados.

> Aplicar distintos canales de venta digitales y no digitales para la difusion y distribucion de las
propuestas de valor en sus emprendimientos.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la clase: 1

Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es recopilar y resumir los aprendizajes de las clases anterio-
res del modulo
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BIENVENIDA Y DESAFiO:
RESPUESTA RAPIDA

Contenidos:

* Clientes

* Propuesta de valor
« Validacion

Insumos:
« Manual de el/la Participante

Estrategia didactica:
Aprendizaje activo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Realiza una bienvenida a la clase e invita al grupo a participar en la siguiente actividad, donde
los/las participantes tendran 5 minutos para resumir de la manera mas acotada posible las res-
puestas a las siguientes preguntas:

-En base a lo aprendido en las clases anteriores: ;qué quieren mis clientes?

-¢Cual es su producto/servicio ideal?, ;como lo validé?

2-Una vez finalizado el tiempo, busca voluntarios/as para que expongan sus respuestas al resto de
grupo.

IPF: la idea de la dinamica es que respondan en menos de 1 minuto. Idealmente puedes entregar
un breve feedback y resumir que ya hemos visto quién es el cliente y qué busca, permitiéndoles
entregar productos y servicios que se ajustan a sus necesidades. Debes plantear la actividad como
un desafio, indicando que se trata de resumir los aprendizajes de las clases anteriores. El desafio
es lograr que los/las participantes generen sus respuestas tipo, las cuales les serviran en el futuro
para describir rapidamente su negocio, pitch, venta rapida, etc.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la clase: 2

Duracion: 15 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es entregar la definicion de marketing e indicar sus distin-
ciones y componentes
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¢QUE ES MARKETING?

Contenidos:
Marketing

Insumos:
« Manual de el/la Participante
* Pizarra
* Lapices

Estrategia didactica:
Lluvia de ideas
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Pide a los/las participantes que indiquen sus percepciones sobre qué es el marketing, en una
lluvia de ideas.

IPF: probablemente aparezcan respuestas como hacer ofertas, poner publicidad, hacer mi logo, etc.
Plantear la pregunta, sin sesgos previos, y sin dar la definicion para efectivamente levantar los co-
nocimientos actuales de los/las participantes. Si no fluyen las ideas, inducir a través de preguntas
como, ¢qué es para ustedes el marketing?, ;con qué lo relacionan? Indica que no hay respuestas
erroneas ya que todos/as estan ahi para aprender.

2-Anota en la pizarra estas ideas indicadas por el grupo.
IPF: escribe las palabras en la pizarra de manera aleatoria, sin agruparlas atn de ninguna manera.
Pueden utilizarse Post it o herramientas digitales como JamBoard u otras que conozcas.

3-Luego de recopilar algunas ideas, expone la definicion de marketing que aparece en el marco
conceptual.

IPF: indicar que es importante definir un objetivo para el marketing de la empresa, éstos pueden
ser: vender mas, posicionar a la empresa, fidelizar a clientes, etc. Invita a los/las participantes a
reflexionar sobre cual deberia ser su objetivo de marketing. Dicho de otra forma, ;qué acciones
deberian tomar para cumplir sus objetivos de empresa?

4-Invitales a escribir su respuesta en el Manual de /el/la Participante.
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Momento de la clase: 3

Duracion: 20 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es identificar los principales canales preferidos por sus clien-
tes.

¢COMO LLEGO A MI CLIENTE?

Contenidos:
Canales

Insumos:

* Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Lapices

Estrategia didactica:
Juego de roles
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Pide a los/las participantes que formen parejas de trabajo.

2-Solicita a las parejas que intercambien su Manual de el/la Participante donde tienen registrados
los datos del arquetipo de cliente realizado en la actividad anterior, y que lean lo creado por sus
companferos/as.

IPF: asegUrate de que cada participante tenga construido su arquetipo de cliente para participar.

3-Una vez estudiados los datos del arquetipo de cliente de su companero/a, pideles realizar una
dinamica de juego de roles, donde tendran que actuar como si fueran ese cliente.

4-Ya en sus nuevos roles, pideles que respondan las siguientes preguntas en parejas:

-¢Por donde preferirias que te vendieran el producto o servicio?, ;como te gustaria pagar?
-¢Cuanto tiempo quieres destinar para esa compra?, jonline o presencial?

IPF: este juego de roles les invita a definir los canales ideales por los cuales vender a ese cliente.

5-Para finalizar, recuérdales que anoten las respuestas en el Manual de el/la Participante, e invita
a que confirmen la informacion con clientes reales luego de la clase.
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Momento de la clase: 4

Duracion: 40 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es definir cual es mi estrategia de canales para llegar a mis
clientes y reconocer tipos de canales.
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¢COMO LLEGO A MIS CLIENTES?

Contenidos:

Canales, multicanal y tipos de canales

Insumos:

* Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje situado

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Comienza la actividad preguntando quién recuerda qué indica la casilla “Canales” en el Modelo Canvas.
IPF: entrega nuevamente la definicion de canales para despejar las posibles dudas existentes.

2- A continuacion, separa el curso en dos partes iguales, para que cada parte analice un caso.
IPF: los casos estaran en el Manual de el/la Participante.
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Caso 1

“El corte del Diego” es una peluqueria nueva que llegb al barrio y ya lleva 2 afos abierta. Cada vez llega mas gente y se
caracteriza por ser una peluqueria de gran calidad, con cortes modernos y personalizados. Esto ha hecho que sean personas
jovenes las que asisten a la peluqueria. Puedes reservar una hora por medio de una pagina web y con la hora que prefieras,
como también realizar la cancelacion de manera oportuna por el mismo medio, o enviando un mensaje por Instagram. Se-
gln los/las clientes, mantienen una comunicacion bastante fluida por sus redes sociales, resolviendo dudas de los servicios
y también publican contenido que tiene que ver con tipos de cabello, los cortes que les favorecen y también productos
que son beneficiosos para el cuidado capilar. Daniela, quien se corta el cabello y tintura ahi hace un afio aproximadamente,
nos comento que llegd ahi buscando en Google una peluqueria cerca de su casa que cumpliera con ciertos objetivos. Su
experiencia ha sido muy buena segln la opinidon que realizo en la resefia de Google, publicada hace 3 meses que dice lo
siguiente: “Muy buena peluqueria del sector, excelentes profesionales y muy buena atencion. Puedes pagar directamente
desde la pagina web al reservar tu hora, asi no tienes problemas o mas tiempo que perder.

Es un servicio rapido y son personas expertas quienes trabajan ahi. 100% recomendado para dejar en buenas manos tu
cabello”. Diego, el duefio de la peluqueria, esta buscando expandirse y le gustaria abrir otra sucursal en otra comunay asi
llegar a nuevos y mas clientes. Sin embargo, también hay muchas personas que por redes sociales preguntan si atienden a
domicilio para no moverse de sus casas y estar mas comodas. Diego sabe que de esta manera lograria tener mas clientes,
pero parte de su propuesta de valor es la experiencia en la tienda fisica, donde ademas de ofrecer servicios relacionados a
la peluqueria, entregan bebidas y tragos para pasar el rato, con buena misica y conversacion. ; Qué consejo le darias a Diego
para hacer crecer su negocio?

Caso 2

Humberto es un conocido peluquero que lleva mas de 30 afos cortando el pelo a personas del barrio donde vive y su casa
queda contigua a la peluqueria. El “salon Hum” es un prestigioso y tradicional lugar de peluqueria, cuenta con mas de 5 pe-
lugueros/as de gran trayectoria, que a diario estan con toda su horario copado debido a que tienen una agenda de clientes
desde hace afos y cada cierto tiempo aparecen en reconocidos diarios de la ciudad. Para reservar una hora, se debe llamar
por teléfono o ir directamente a la peluqueria para ver disponibilidad de tiempo.

Debido a la gran demanda, es dificil encontrar hora para ese mismo dia. Hace un tiempo que Humberto esta considerando la
opcion de ofrecer servicio a domicilio, a propdsito de que una de sus clientas mas antiguas no pudo asistir mas a la peluque-
ria por problemas de salud, y el mismo Humberto ya va a cortar y tinturar el pelo a su casa. A proposito de esto, varias per-
sonas le han preguntado si pueden realizar un servicio a domicilio y a algunas les ha dicho que si, teniendo gran éxito para
sus clientes, ya que, a pesar de ser un servicio mas caro, estan dispuestos/as a pagar por una atencion en su propio domicilio.

Humberto debe tomar la decision de ampliar su negocio para ofrecer un servicio a domicilio, ya que esto significaria con-
tratar mas gente, seguir cumpliendo en la tienda fisica y también disponer de alguna plataforma o herramienta digital para
agendar las horas, ya que serian mdltiples servicios funcionando en paralelo. ; Qué consejo le darias a Humberto para hacer
crecer su negocio?

3-Pide a los grupos que identifiquen todos los canales presentes en el caso de Diego/Humberto (segln corresponda) y qué
categoria corresponden (canales de difusién, comunicacion o ventas).

IPF: luego entrega un consejo sobre la estrategia de canales que deberian tomar y por qué.

4-Luego invita al grupo completo a compartir sus experiencias en la sala.

IPF: concluye la actividad guiando la conversacion, sobre la importancia de estar constantemente actualizando los canales
de distribucion, comunicacion y ventas que disponen en sus emprendimientos, si sus clientes requieren de alguno o si hay
alguno que ya no sirva. La estrategia de multicanales permite llegar a mas clientes, siempre y cuando sea algo sostenible

en su negocio.

5-Pideles que realicen la actividad “;Como llego a mis clientes?, en el Manual de el/la Participante.

Manual de el/la facilitador/a | Sence
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la clase: 5

Duracion: 20 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es responder dudas, sintetizar lo aprendido y dar cierre a la
clase.
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¢QUE ME LLEVO?, ¢:QUE DUDAS
TENGO?

Contenidos:
Los revisados en la clase

Insumos:
« Manual de el/la Participante
* Pizarra
* Lapices

Estrategia didactica:
Sintesis
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Antes de finalizar la clase, invita a los/las participantes a que piensen lo que han aprendido en
esta clase.
IPF: Guiales a las principales tematicas revisadas, sintetiza lo mas importante de forma puntual.

2- Ahora consulta por las posibles dudas que puedan existir.

IPF: en lo posible siempre resuelve las dudas, trata al finalizar la clase resolverlas en conjunto con
el grupo, pide apoyo a los/las participantes, para que entre ellos generen nuevos aprendizajes al
ensenar a otros/as.

3- Recuérdales registrar estas reflexiones en el Manual de el/la Participante.

4- Finalmente se realiza una exposicion al pleno, donde algunos participantes comenten ambos
puntos: lo que se llevan y las dudas.
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CLASE 3:

CREANDO UNA ESTRATEGIA
DIGITAL

Aprendizaje esperado:

Disenar una estrategia de venta y marketing, considerando los canales de comunicacion y distri-
bucion asociados a sus clientes.

Contenidos:
> Aplica distintos canales de venta digitales y no digitales para la difusion y distribucion de la pro-
puesta de valor en su emprendimiento.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la clase: 1

Duracion: 20 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es dar la bienvenida a la clase y sintetizar lo revisado en la
clase anterior.
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RECORDANDO, iPARA QUE SIRVE
EL MARKETING EN MI NEGOCIO?
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Contenidos:
Definicion de marketing y marketing digital

Insumos:
» Manual de el/la Participante
* Pizarra
* Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje colaborativo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Da la bienvenida al curso retomando lo visto las clases anteriores, pueden realizar entre todos/
as un breve resumen de las tematicas revisadas que recuerden.

2-Para entrar en el tema de marketing, consulta qué opinion tienen referente a este y por qué
creen es tan relevante para sus negocios.

3-Luego de reflexionar, lleguen a una decision consensuada entre todos/as. Puedes tomar nota en
la pizarra para mayor claridad.

IPF: procura que la definicion mencione al menos al marketing como “el conjunto de herramientas
y acciones que permiten comercializar de mejor forma los productos/servicios que ofrecemos y
que es fundamental para potenciar las ventas”. Preguntaremos entonces, qué seria para ellos el
marketing digital y si alguien lo ha implementado en su negocio.

4-Para cerrar la actividad, concluye con la siguiente pregunta:

-¢Qué es el marketing digital? No es solo tener redes sociales, una pagina web o un lugar donde
subir contenido y recibir mensajes, sino que es llevar a cabo estrategias claras para conectar con
nuestros/as clientes y hacer promocion de nuestros productos y servicios en distintas plataformas
online, de manera de potenciar nuestro negocio. Tiene una gran ventaja respecto al marketing
tradicional pues permite obtener informacion y estadisticas de las campanas y anuncios que se
generen, de manera de poder analizar si se esta cumpliendo con el objetivo que se propuso. Sin
embargo, el objetivo sigue siendo el mismo, conocer a mis clientes para vender mas.

IPF: intenta encauzar la discusion con la definicion de marketing e insistir que es algo fundamental
y muy necesario en esta época, aunque el uso de herramientas digitales es algo que se aprende y
entrena.

5-Recuerda a los/las participantes registrar las respuestas a las reflexiones realizadas en la activi-
dad en el Manual de el/la Participante.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la clase: 2

Duracion: 60 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es comprender que la marca es uno de los activos mas im-
portantes de una organizacion, para poder implementar cambios y modificaciones en la marca de
cada participante.
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RECONOCIENDO EL POTENCIAL DE
MI MARCA
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Contenidos:

* Marca

* ldentidad de marca
* Logo

Insumos:

« Manual de el/la Participante

* Pizarra

* Lapices

* Sobres y logos

5 sobres (1 por grupo creado para la actividad), 1 logo tamafio carta en su interior y el nombre del

Argentina

COLOMBIA

ESTADO PLURINACIONAL DE

BOLIVIA

Estrategia didactica:
Aprendizaje activo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Pide a los/las participantes que formen grupos de 5 o 6 integrantes, (idealmente que se conformen 5
grupos en total para la siguiente actividad).

2-Ya en grupos, invitales a definir qué es la marcay si creen que como emprendedores/as tienen una marca
definida.

3-La siguiente actividad tiene como finalidad vincular el concepto de marca, aprendido, con algo tan comdn
como son los paises latinoamericanos.

4-Entrega a un representante por equipo un sobre cerrado con el logo de un pais dentro de él y el nombre
de éste en el exterior, de modo que sepan qué pais le tocd. Indicales que no deben abrir el sobre hasta el
final de la actividad.

5-Luego, solicita a los/las participantes que dibujen un logo para el pais que les tocd, seglin como creen que
deberia ser.

IPF: para esto facilita hojas y lapices. Para aquellas personas que tengan alguna dificultad dibujando, indica-
les que pueden describir lo que imaginan.

6-Una vez finalizado el proceso, autoriza la apertura del sobre donde se encuentra el logo de la marca.

7-Una vez recibidos los logos, invitales a comentar las siguientes preguntas, que también encontraran en el
Manual de el/la Participante en la actividad, “Reconociendo el potencial de mi marca”.

- ¢Qué puntos de semejanza y diferencia puedes establecer entre la marca realizada

- individualmente y la que se expone?

- ¢Qué esta transmitiendo la marca?

- ¢Qué inspira el logo?

- ¢Qué caracteristicas se pueden mencionar de la marca?

- ¢Qué atributos se pueden mencionar respecto a la marca del pais?

- ¢Qué beneficios tiene la marca?

- ¢Qué actitudes tiene la marca?

- Si la marca fuese una persona, como se comportaria?

- ¢Estarias dispuesto/a a ir a ese lugar?

IPF: recuerda estar atento/a a resolver dudas en la parte de aplicacion a cada negocio. En caso de que la per-
sona esté recién con una idea de negocios, puedes indicar que el analisis, aunque no cumpla con ningln item
del check list, sefiala las acciones que realizara en el como mejorar. Si es de preferencia del/la facilitador/a,
se pueden reemplazar los logos por los de otras marcas.

8-Luego de la reflexion grupal, y que reconocemos la importancia de la marca y lo que inspira, invita a los/
las participantes a analizar su propia marca segin los criterios dispuestos en el Manual de el/la Participante,
reconociendo cuales son sus puntos débiles y como podria mejorar.

IPF: para realizar esta actividad, los/las participantes encontraran 2 tablas para completar en sus manuales.

9-Una vez completado el ejercicio de manera individual, pide a 2 o 3 voluntarios/as compartir algunos de
los resultados del ejercicio.

10-Cierra la actividad recordando que la marca es un activo importante de la organizacion y es clave en la
estrategia de ventas, ya que es una primera impresion y como nos ven los/las clientes.
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Momento de la clase: 2

Duracion: 60 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es comprender que la marca es uno de los activos mas im-
portantes de una organizacion, para poder implementar cambios y modificaciones en la marca de
cada participante.
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RECONOCIENDO EL POTENCIAL DE
MI MARCA

=<
o\
o
c
=
o
o
O
wn
m
Z
>
Z
o
)
-<
<
>
=
o
>
Z
o
©)
=
m
<
Y
O
m
Z
O
=
m
Z
_|
o

Contenidos:

* Marca

* ldentidad de marca
* Logo

Insumos:

» Manual de el/la Participante

* Pizarra

* Lapices

* Sobres y logos

5 sobres (1 por grupo creado para la actividad), 1 logo tamafio carta en su interior y el nombre del
pais afuera.

Estrategia didactica:
Aprendizaje activo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Pide a los/las participantes que formen grupos de 5 o 6 integrantes, (idealmente que se conformen 5
grupos en total para la siguiente actividad).

2-Ya en grupos, invitales a definir qué es la marcay si creen que como emprendedores/as tienen una marca
definida.

3-La siguiente actividad tiene como finalidad vincular el concepto de marca, aprendido, con algo tan comdn
como son los paises latinoamericanos.

4-Entrega a un representante por equipo un sobre cerrado con el logo de un pais dentro de él y el nombre
de éste en el exterior, de modo que sepan qué pais le tocd. Indicales que no deben abrir el sobre hasta el
final de la actividad.

5-Luego, solicita a los/las participantes que dibujen un logo para el pais que les tocd, seglin como creen que
deberia ser.

IPF: para esto facilita hojas y lapices. Para aquellas personas que tengan alguna dificultad dibujando, indica-
les que pueden describir lo que imaginan.

6-Una vez finalizado el proceso, autoriza la apertura del sobre donde se encuentra el logo de la marca.

7-Una vez recibidos los logos, invitales a comentar las siguientes preguntas, que también encontraran en el
Manual de el/la Participante en la actividad, “Reconociendo el potencial de mi marca”.

- ¢Qué puntos de semejanza y diferencia puedes establecer entre la marca realizada

- individualmente y la que se expone?

- ¢Qué esta transmitiendo la marca?

- ¢Qué inspira el logo?

- ¢Qué caracteristicas se pueden mencionar de la marca?

- ¢Qué atributos se pueden mencionar respecto a la marca del pais?

- ¢Qué beneficios tiene la marca?

- ¢Qué actitudes tiene la marca?

- Si la marca fuese una persona, como se comportaria?

- ¢Estarias dispuesto/a a ir a ese lugar?

IPF: recuerda estar atento/a a resolver dudas en la parte de aplicacion a cada negocio. En caso de que la per-
sona esté recién con una idea de negocios, puedes indicar que el analisis, aunque no cumpla con ningln item
del check list, sefiala las acciones que realizara en el como mejorar. Si es de preferencia del/la facilitador/a,
se pueden reemplazar los logos por los de otras marcas.

8-Luego de la reflexion grupal, y que reconocemos la importancia de la marca y lo que inspira, invita a los/
las participantes a analizar su propia marca segin los criterios dispuestos en el Manual de el/la Participante,
reconociendo cuales son sus puntos débiles y como podria mejorar.

IPF: para realizar esta actividad, los/las participantes encontraran 2 tablas para completar en sus manuales.

9-Una vez completado el ejercicio de manera individual, pide a 2 o 3 voluntarios/as compartir algunos de
los resultados del ejercicio.

10-Cierra la actividad recordando que la marca es un activo importante de la organizacion y es clave en la
estrategia de ventas, ya que es una primera impresion y como nos ven los/las clientes.

L ]
[ ]
©0 0000000000000 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000°

000 000000000000 00000000000 0000000000000 0CCNSNONONOOC0C0O0O0OOIONONONOCOCO0OE0O0O0OOOIONOSNONOOCO0COR0OPD0OP0O0OO0OEOEOSEOENOCOPOCOEOCEOEONONONNOINNONONONOIOIOTEOTOTOEOEOTOEOTOTOTOEOTOEOTEOTREOTEOTOIOTOIOTOTOTD
...‘..‘.".".‘..‘.".".‘..‘.‘..".‘..‘.‘..‘.O‘..‘.‘..‘."..‘.‘..‘.".".‘..‘.".".‘..‘.‘..“.‘..‘.‘..‘.O‘..‘.

Manual de el/la facilitador/a | Sence




&

t

Momento de la clase: 3

Duracion: 20 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es introducir concepto de transformacion digital como una
transformacion cultural

¢QUE ES Y PARA QUEES LA
DIGITALIZACION?
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Contenidos:
Transformacion

Insumos:

» Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Lapices

« Sillas

Estrategia didactica:
Aprendizaje activo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Para comenzar, solicita al curso que formen un circulo con sus sillas, de la manera mas comoda
posible, para hacer un ejercicio de reflexion:

-Pensemos que nos encontramos en el afio 2000 (quienes no lo recuerden por ser muy jovenes o
cualquier otro evento, pueden imaginar como habra sido).

Guion para reflexion sugerido (modificar segin personas presentes en sala):

“:Recuerdan colores?, ;olores?, ;como eran las calles, las casas, la ciudad?, ;como uno/a se trans-
portaba?, ;qué estabamos haciendo en esa época quienes la recuerdan? Ahora volviendo al pre-
sente, ;qué cosas han cambiado?, ;dejamos de hacer ciertas cosas, o bien, hacemos cosas que no
haciamos antes?”

2- Abre el debate al circulo, pide opiniones respecto a las diferencias que ven para concluir que hay
cosas que han cambiado, principalmente a proposito de la tecnologia.

IPF: continGa la reflexion segln las personas presentes en la clase, por ejemplo, desde la alarma
que ya no suena en un reloj la mayoria de las veces, o la masica que escuchamos, los mapas, a la
rapidez con la que podemos comunicarnos con otra persona, que esta al alcance del celular.

IPF: para hacer la reflexion, toma las instrucciones como referencia, cambia o induce ciertos con-
textos dependiendo del territorio y el nivel de adaptacion digital de las personas en sala.

3- Luego, expone la definicion del término de “transformacion digital” como una transformacion
cultural, un cambio de comportamiento.
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Momento de la clase: 4

Duracion: 40 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es identificar herramientas digitales Gtiles y necesarias para
mi negocio y clientes
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¢QUE ES Y PARA QUEES LA
DIGITALIZACION?
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Contenidos:

* Herramientas para mejorar la gestiéon y administracion de mi negocio
* Herramientas para mejorar la comunicacién y canales con mis clientes
* Herramientas para la promocién de mi negocio

» Herramientas para la imagen de mi negocio

» Herramientas para la contabilidad de mi negocio

* Herramientas para la operaciéon de mi negocio

Insumos:

» Manual de el/la Participante

e Pizarra

* Lapices

 Cuadro con ejemplos de las diferentes herramientas

Estrategia didactica:
Aprendizaje colaborativo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Para iniciar esta actividad, pide al curso que formen grupos, pero no cualquier grupo. Estos gru-
pos deben tener alguna necesidad de sus clientes en comun, detectadas en el ejercicio anterior,
que pueda resolverse mediante alguna herramienta digital segin cada tipo:

- Herramientas para mejorar la gestion y administracion de mi negocio

- Herramientas para mejorar la comunicacion y canales con mis clientes

- Herramientas para la promocion de mi negocio

- Herramientas para la imagen de mi negocio

- Herramientas para la contabilidad de mi negocio

- Herramientas para la operacion de mi negocio

2-Una vez formados los grupos, deben compartir la informacion que tienen y conocen de las di-
versas herramientas.

IPF: debes entregar a cada grupo diversos ejemplos de cada tipo de herramientas para que puedan
incorporar y compartir lo importante que es cada una de ellas, pero por sobre todo deben solucio-
nar y mejorar en base a lo que sus clientes quieren o desean. El ideal es que, como facilitador/a,
realices una investigacion previa para encontrar herramientas adecuadas al grupo de participantes
en el curso y también posibles actualizaciones de las herramientas propuestas.

3-Luego de compartir la informacion con sus grupos, pide a un/a representante de cada grupo que
exponga al resto de los grupos.

4-Recuerda a los/las participantes que deben registrar las diversas herramientas que podrian ser-
vir para cada area, una vez que exponen los diversos grupos, en el Manual de el/la Participante, en
la actividad “;Qué herramientas digitales puedo incorporar en mi negocio?”
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la clase: 5
Duracion: 20 minutos
Objetivo: El objetivo de la actividad es incentivar la participacion en las clases siguientes.
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PROXIMOS PASOS
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Contenidos:
Objetivos y plazos para mejorar mi negocio

Insumos:
» Manual de el/la Participante
* Pizarra
* Lapices

Estrategia didactica:
Compartir acciones en el grupo en forma de compromiso
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Para terminar la clase, pide a cada participante que comparta una accion concreta que quiere
hacer ahora con su negocio, a proposito de lo aprendido en los 2 modulos ya finalizados.

IPF: recuerda retroalimentar positivamente los comentarios de los/las participantes. Genera un
ambiente de confianza y respeto para el grupo.

2-Cierra compartiendo que en el modulo siguiente conoceremos sobre los beneficios de la forma-
lizacion para emprendedores/as, para motivar la participacion.

3-Agradece su presencia y participacion en el modulo 2 e invitandoles a la proxima clase.
IPF: Motivar a los/las participantes con sus compromisos e introducir el nuevo modulo.
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FORMALIZANDO
MI EMPRENDIMIENTO

Manual de el/la facilitador/a | Sence



SeNce)

CLASE 1:

¢POR QUE
FORMALIZARME?

Aprendizaje esperado:

Identificar los beneficios y obligaciones de la formalizacion de un emprendimiento, considerando
la legislacion vigente.

Contenidos:

> Reconocer los beneficios derivados de la formalizacion para el desarrollo de su negocio.
> |dentificar las obligaciones derivadas de la formalizacion para la operacion de su negocio

ﬁ Manual de el/la facilitador/a | Sence
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la clase: 1

Duracion: 20 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es situar a los/las participantes en el tercer modulo, vin-
culandolo con lo aprendido en los modulos anteriores e identificar la predisposicion al tema de la
formalizacion.

¢QUE ME PASA CUANDO ESCUCHO
“FORMALIZACION"?
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Contenidos:
Camino de el/la emprendedor/a

Insumos:
» Manual de el/la Participante
 Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje activo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Da la bienvenida a la clase de manera cercana y dinamica.
2- Indica el objetivo del modulo y de la clase.

3- Expone y recuérdales la informacion del camino del emprendimiento y sitdales en la fase de
formalizacion.

4- Pide a los/las participantes que expresen en una palabra qué emocion viene a sus mentes al
hablar de formalizacion.

IPF: se puede variar en la metodologia para indagar en la predisposicion de los/las participantes
con el tema de la formalizacion, a través de dibujos, formas, colores, emojis, etc. El ideal es poder
generar un espacio de confianza para levantar las reales percepciones. Puedes ayudar dando el
ejemplo, diciendo tu percepcion/sentimiento ante la formalizacion de manera breve. Por ejemplo:
“La formalizacion me hace sentir confusion” o “Pienso en la formalizacion como una oportunidad”.

5- A continuacion, guiales en la reflexion sobre la predisposicion general del grupo con el tema,
sobre ¢qué nos gustaria que pasara para cambiar esa percepcion?

IPF: en el caso de que las opiniones fueran negativas, predispuestas a la formalizacion, dirigeles a
respuestas del tipo: me gustaria que fuera un tramite mas sencillo, me gustaria aprender porque
no entiendo nada, etc.

6- Para cerrar la actividad de inicio, indica que en este modulo adquiriran los conocimientos basi-
cos para comprender sobre formalizacion sus beneficios y sus obligaciones.

7- Pideles que registren sus respuestas en el Manual de el/la Participante, en la actividad “; Qué me
pasa cuando escucho “formalizacion”?”
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la clase: 2

Duracion: 1 hora

Objetivo: El objetivo de la actividad es situar simular el proceso de formalizacion de cada nego-
cio, de la manera mas realista posible.

ESTO NO ES UN SIMULACRO
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Contenidos:
Proceso de formalizacién

Insumos:
» Manual de el/la Participante
 Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje situado
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Indica a los/las participantes que realizaran la simulacion de su formalizacion.
IPF: si aln no tienen una idea clara de su negocio, pueden trabajar con datos ficticios. La idea es
que todo el grupo llene los datos al mismo tiempo y a medida que se van explicando los conceptos.

2- Dirige el trabajo del grupo entregando las siguientes definiciones:

a. Constitucion de la empresa. Ficha con las opciones de tipos de empresa y sus caracteristicas,
y ficha para llenar los datos que piden en www.registrodeempresasysociedades.cl. Crear cuadro
resumen que indique donde se hace el proceso y cuanto cuesta.

b. Inicio de actividades en SlI. Ficha con datos a rellenar.

c. Permisos especificos.

d. Patente Municipal. Se requerira explicar conceptos como “oficina virtual”.

IPF: se explicito/a en cuanto a qué tramite se esta realizando. Da las definiciones necesarias y guia-
les para completar los datos. Cada formulario de tramite contiene un cuadro al pie con informacion
adicional atil.

Si te encuentras en un lugar con poca accesibilidad a internet de los participantes o amplia brecha
digital, se recomienda imprimir la informacion que se encuentra en los enlaces incluidos.

3- Recuérdales registrar sus reflexiones en el Manual de el/la Participante, en la actividad “Esto no
es un simulacro”.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la clase: 3
Duracion: 20 minutos
Objetivo: El objetivo de la actividad es resolver dudas y resumir los contenidos del modulo.

CIERRE
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Contenidos:
Los revisados en la clase

Insumos:
» Manual de el/la Participante
 Lapices

Estrategia didactica:
Trabajo colaborativo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Para dar cierre a la clase consulta si hay dudas referentes a lo aprendido en la clase.

IPF: indicales que es normal que existan dudas, dado que es un proceso complejo. Lo importante es
saber a quién dirigir esas preguntas o donde buscar las respuestas. Invitales a participar de mane-
ra calida y respetuosa, trata de despejar la mayor cantidad de dudas y de que el grupo completo
participe.

2- Respondan de forma grupal y para todos/as, la mayor cantidad de dudas que se presenten.

3- Pideles que registren alguna de las consultas revisadas en el Manual de el/la Participante, en la
actividad “Cierre”, y lo mas importante, como buscaran resolverla.

4- Cierra la clase y el modulo. Explica que a continuacion iniciaran el modulo de gestion, agrade-
ciendo por su participacion.
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GESTIONANDO
MI EMPRENDIMIENTO
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CLASE 1:

CLAVES DE Mi
MODELO DE NEGOCIO

Aprendizaje esperado:

Identificar los recursos, actividades y aliados clave de su emprendimiento, por medio del uso de
herramientas tecnologicas de apoyo y de gestion del tiempo.

Contenidos:

> Reconocer los recursos y actividades clave para su emprendimiento en coherencia con la herra-
mienta Canvas de modelo de negocio y la gestion y planificacion de su negocio.

> Reconocer la importancia de la generacion de redes y capital social para el éxito de un empren-
dimiento.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la clase: 1
Duracion: 30 minutos
Objetivo: El objetivo de la actividad es integrar lo trabajado a cada modelo de negocios Canvas
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COMPLEMENTANDO MI MODELO
DE NEGOCIOS

Contenidos:

* Modelo de negocios Canvas
* Actividades clave

» Recursos clave

« Aliados/as clave

Insumos:

» Manual de el/la Participante

* Pizarray plumones para pizarra
* Lapices
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Instrucciones de la actividad

1-Para dar cierre a la clase, solicita a los participantes que vuelvan a sus puestos para realizar un
altimo trabajo individual que sera recopilar lo que se ha trabajado en clases.

2.- Pedir a los/as parrticipantes que llenen la parte del modelo Canvas trabajado en la clase en su
Manual de el/la Participante.

3.- Luego de escribir en sus manuales, pedir a los/as participantes que compartan si creen que ne-
cesitan apoyo de alguna herramienta para gestionar sus actividades, recursos y aliados/as clave, y
cuales serian estas. Pedir que lo anoten en su Manual de el/la Participante.

4.- Finalmente, agradecer la participacion en la clase y finalizar pidiendo a cada integrante definir
en una palabra lo que se llevan de la clase.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la clase: 2

Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es activar la sesion promoviendo la integracion del grupo por
medio de una actividad que promueve el trabajo colaborativo.
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CHACHIPUN COLECTIVO/ CUNCUNA
GIGANTE / VIDEO MOTIVACIONAL

Insumos:

» Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Lapices

Instrucciones de la actividad

IPF: la siguiente actividad tiene 3 posibles modalidades, esto segln la disposicion de la clase y sus
participantes. Se deja a eleccion y criterio de el/la facilitador/a la realizacion de cualquiera de las
3 actividades de activacion.

A- Cachipiin gigante: La dinamica consiste en el clasico juego del cachipin (piedra-papel-tijera),
pero de manera grupal. El/la facilitador/a debe pedir que el grupo se divida en dos (de ser muchos/
as participantes, hacer 4 grupos para 2 juegos simultaneos).

1- Formar 2 equipos. Cada equipo debera encontrar la mejor estrategia para ganar el mejor de 3
juegos, lanzando de manera simultanea el resultado del cachipun.

2- Cada equipo tendra unos minutos para ponerse de acuerdo y al momento que el/la facilitador
de la senal, cada equipo revela su jugada.
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Instrucciones de la actividad

Papel, que se hara saltando con los brazos extendidos.
Piedra, que se hara adoptando posicion fetal, agachados en el suelo.
Tijera, con las manos extendidas al frente como en un aplauso (sin doblar los brazos).

Recuerda: el papel gana ante la piedra y pierde ante la tijera; la piedra gana ante la tijera y pierde ante
el papel; la tijera gana ante el papel y pierde ante la piedra.

4- La persona que facilita podra definir el equipo ganador de cada ronda considerando las reglas (de
quien le gana a quien) y la coordinacion interna del grupo (que todos usen el simbolo acordado).

5- Se definira el ganador del juego luego de tres o cinco rondas. Lo mas importante en este punto, es
que el facilitador/a promueva la comunicacion y coordinacion en los equipos; que se comprenda la im-
portancia de organizarse y que son diversas las estrategias que se pueden usar para lograr el objetivo.
Basado en: ARTICULARIO, Corporacion Territorio.

B- “La cuncuna gigante”
1- Separar a los/as participantes en dos grupos y con ellos se forman dos filas donde se enfrentan el
primero de cada fila, a una distancia un poco mayor a un metro.

2- El Gltimo de cada fila llevara una “cola”, idealmente un paiuelo metido en un bolsillo (para que sea
facil sacar).

IPF: la idea es que cada cuncuna, sin soltarse debe intentar quitarle la cola al equipo contrario, solo el
primero de cada fila puede tomar el panuelo del otro, pero nunca deben soltarse los demas partici-
pantes.

3- El equipo que quita primero el pafiuelo de la cuncuna al otro, gana.

Basado en: Manual Dinamicas SERPAJ

C- Video motivacional para trabajo en equipo.}
1- Juntar al grupo y pedir que vean el siguiente video: https://www.youtube.com/watch?v=GWTMyhu-
y5Y8

IPF: ahora, independiente de la actividad realizada invitar al grupo a reflexionar desde las siguientes
preguntas:

¢Como se sintieron en el rol que realizaron?

¢Como se desarrollo la organizacion en su grupo?

¢Cuales fueron las mayores dificultades para organizarse?

En el caso del video:

¢Logran identificar alguna experiencia propia a partir de los videos?
¢ Cual es la importancia de la coordinacion y cooperacion?

¢Cuales creen ustedes que son la clave para el trabajo en equipo?

IPF: la idea es reflexionar sobre la importancia de la accion organizada, el trabajo en red y la planifi-
cacion para el trabajo colaborativo. De la cooperacion se sacan muchos beneficios y veces mas que
desde el trabajo individual.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la clase: 3
Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es levantar aprendizajes obtenidos y posibles dudas que
queden de la clase
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¢COMO ME VOY?

Contenidos:
Los revisados en la clase
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Instrucciones de la actividad

1-Para dar cierre a la clase, solicita a los participantes que formen un circulo.

2-Una vez formado el circulo, pide a cada uno/a de las y los participantes que compartan una frase
corta, de no mas de 10 palabras que exprese qué se llevan de la clase.

(IPF): Puede ser una frase, pero también un gesto, o solo una palabra.

3.- Preguntar si quedan dudas y aclarar.

4.- Agradecer la participacion en la clase y motivar a la siguiente.
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CLASE 2:
GESTION DE MIS NUMEROS

Aprendizaje esperado:

Reconocer conceptos de costo, precio y punto de equilibrio, de acuerdo con su emprendimiento
Contenidos:

> Reconocer la importancia de la gestion financiera para el éxito de un emprendimiento

> |dentificar los costos fijos y variables para la gestion financiera de su emprendimiento
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la clase: 1

Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es identificar la importancia de la gestion financiera en el
negocio y predisposicion ante este tema.

YO ANTE LOS NUMEROS

Contenidos:
Gestion financiera

Insumos:

» Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Lapices
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Instrucciones de la actividad

1. Da la bienvenida a la clase, indicando que corresponde a la tercera del modulo de gestion del
negocio.

2. Plantear las siguientes preguntas a los/las participantes

- ¢Qué es, para ustedes, gestion financiera?

- ¢Qué tan relevante crees que es la gestion financiera en el negocio?

- En el ranking de mis tareas prioritarias con el emprendimiento, donde 1 es la actividad mas
importante que hago si 0 si, ¢en qué posicion se encuentra llevar el registro de los nimeros de mi
negocio?

- ¢Qué emocion me viene al cuerpo cuando pienso en las tareas que implican ordenar los
numeros de mi negocio?

IPF: Estas preguntas pueden ser desarrolladas y comentadas de manera grupal o individual. Lo re-
levante es que los/las participantes lleguen a una definicion en coman de gestion financiera que se
acerque a la entregada en el marco conceptual, reflexionen sobre qué tan relevante creen que es
la gestion financiera y si esta importancia se condice con la prioridad que le otorgan en sus tareas
diarias. Ademas, se busca identificar la predisposicion con la cual se enfrentan a los nimeros de
su negocio. Si se mencionan emociones negativas como desesperacion, rabia, incertidumbre; se
recomienda indagar en por qué se generan esas emociones y qué les haria cambiar esa emocion.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la clase: 2
Duracion: 45 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es definir la importancia del sueldo empresarial y autocon-
tratacion.

REPASO: MI SUELDO

Contenidos:
« Autocontratacion
« Sueldo empresarial

Insumos:

» Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Lapices
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Instrucciones de la actividad

1. En base a la discusion de la actividad anterior, introducir el sueldo empresarial y autocontratacion.

2. Invita a los/las participantes a observar las siguientes tablas que muestran los ingresos, egresos y utilidad
de una empresa ficticia.

3. Observa los montos de la utilidad de cada caso con el sueldo de la duena y sin éste.

4. Guia la reflexion hacia los beneficios de la autocontratacion, los cuales son: disminucion de las utilidades
lo cual implica un menor pago de impuestos en la operacion renta, conservando el nivel de ingresos de la
duena, pago de prevision social, seguro de cesantia, etc.

5. Invita a responder las preguntas al final del caso de ejemplo en base a lo discutido.

Sofia es duefa de una panaderia. Tiene contratada a una panadera y una ayudante. Ella se desempeiia como

cajeray administradora del negocio, pero no se paga un sueldo, sino que se queda con lo que sobre a fin de
mes después de pagar las cuentas del negocio, pero le alcanza para vivir. En la siguiente tabla se muestran

los ndmeros de la panaderia de Sofia.

Recordar que, en abril de cada afo, en la

Ingresos del mes $5.000.000 ) .
operacion renta, se paga el impuesto que se
calcula segln la utilidad del negocio. Enton-
RR.HH. (pago de sueldo de la panadera y ayudante) $850.000 ces. mientras mas utilidad tenga una empre-
Operacion (insumos, utensilios, gas, etc.) $1.800.000 sa, mas impuesto debe pagar. {Le convendra
Administracion (contadora, arriendo, internet, etc.) $550.000 a'SOﬁa Seguir quedéndose con las utilidades
— sin declararlas como gasto?
Inversion (horno nuevo) $500.000
Total egresos del mes #3.700.000 Revisemos el caso donde Sofia se paga le-
galmentey a través de un contrato su sueldo
Utilidad del mes $1.300.000 fijo.
Cuando Sofia se fija un sueldo de $850.000,
Ingresos del mes $5.000.000 se rebajan las utilidades del mes en su ne-
gocio permitiéndole pagar menores impues-
RR.HH. (pago de sueldo de la panadera, ayudante y Sofia) $1.650.000 tos o, en realidad’ pagar lo que realmente le
— — corresponde, y le permite llevar un orden de
Operacion (insumos, utensilios, gas, etc.) $1.800.000 . 3
las finanzas de su negocio y las personales,
Administracion (contadora, arriendo, internet, etc.) $550.000 manteniéndose en los mérgenes legales.
Inversion (horno nuevo) $500.000 Con la utilidad de $500.000 Sofia puede
Total egresos del mes $4.500.000 tomar distintas opciones, puede retirarlo
como utilidad (asumiendo los impues-
Utilidad del mes $500.000 tos correspondientes), ahorrarlo por si

vienen meses malos o reinvertirlo en su
empresa, comprar nueva maquinaria, etc.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la clase: 3
Duracion: 15 minutos
Objetivo: El objetivo de la actividad es recopilar aprendizajes de la sesion

APRENDIZAJES Y COMPROMISOS

Contenidos:
Todos los revisados en la clase

Insumos:

» Manual de el/la Participante

* Pizarray plumones para pizarra
* Lapices
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Instrucciones de la actividad

1. Invita a los/las participantes a escribir en un Post it los 2 aprendizajes claves que se lleva de la
clase y 2 compromisos para poner en practica respecto a su negocio y sus numeros

IPF: Los compromisos pueden estar relacionados con el punto de equilibrio, sus precios, el registro
de sus nimeros, etc.

2. Compartir los aprendizajes y compromisos con la clase junto con expresar con qué emocion se
van luego de la clase.
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CLASE 3:

INGRESOS Y EGRESOS EN MI FLUJO
DE CAJA

Aprendizaje esperado:
Emplear herramientas de registro para la gestion de ingresos y egresos de su emprendimiento.
Contenidos:

> Distinguir entre los ingresos y egresos del negocio separandolos de los personales para la gestion
financiera del negocio.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la clase: 1

Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es que el/la participante identifique el concepto de ingreso y
las posibilidades de fuentes de ingreso que estan disponibles para su emprendimiento.
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IDENTIFICANDO FUENTES DE
INGRESOS

Contenidos:
Fuentes de ingreso

Insumos:

» Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Lapices
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Instrucciones de la actividad

1-Para comenzar la actividad, pide a los/las participantes que se redinan en grupos de 3.

2.- Pideles que recuerden algin momento de su historia (personal o familiar) donde el total de
ingresos no eran suficientes para cubrir los gastos.

3.- Compartir en grupo:

¢Como solventar aquellos gastos que no cubrian los ingresos normales?

¢Aparecieron otras fuentes de ingreso diferentes?

IPF: concluye, reflexionando respecto a la importancia de identificar los ingresos y asi conocer
cuales son las fuentes mas rentables y cuales son los productos que generan mas beneficios para
la empresa. Guia la reflexion hacia la identificacion de fuentes alternativas de ingresos con algunas
preguntas como éstas: ;puedo arrendar mis productos en lugar de venderlos?, ;qué deberia hacer
para lograr esto?, ;puedo entregar mi producto gratis?, ;como generaria ingresos de esta forma?

4.- Pide a los/las participantes que escriban en la actividad “Identificando fuentes de ingreso” dis-

puesta en el manual de el/la participante, las fuentes de ingresos que identifican como posibles en
sus emprendimientos.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la clase: 2
Duracion: 50 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es que los/las emprendedores/as completen un flujo de caja
en base a los ingresos y egresos reales de su negocio.
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CONSTRUYENDO MI FLUJO DE
CAJA

Contenidos:
Flujo de caja

Insumos:

» Manual de el/la Participante

* Lapices

» Excel y computador para llenar digital
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Instrucciones de la actividad

IPF: En esta actividad, los/las participantes deben construir su flujo de caja basandose en el registro
de ingresos y egresos, realizado en la clase anterior.

1- Invitar a los/las emprendedores a que revisen la actividad “Construyendo mi flujo de caja” de su
manual. Diles que completen la informacion, basandose en la planilla de ingresos y egresos de la
clase anterior.

2- Elegir el periodo para el cual se realizara el flujo de caja (puede ser diario, semanal o mensual)
para registrar sus ingresos y egresos.

3- Utilizando el registro de ingresos y egresos realizado en la clase anterior, completar los ingresos
para cada uno de los periodos elegidos en el punto anterior.

4- De la misma forma, completar los egresos.

5- Finalmente, y valiéndose de una calculadora, sumar los ingresos y los egresos como se indica en
el Manual de el/la Participante. De ser necesario, solicitar ayuda.

6- Al total de ingresos, restarle los egresos segln se indica en el Manual de el/la Participante.

IPF: para esta actividad, recomendar a los/las emprendedores/as que utilicen las calculadoras de
sus teléfonos moviles y, de ser posible, disponer en la sala de calculadoras de bolsillo que puedan
facilitar la tarea.

7- Da 30 minutos aproximadamente para el trabajo individual de los/las emprendedores.

IPF: durante este tiempo, recorrer la sala revisando el trabajo individual y apoyando a aquéllos/as
que muestran dificultades. Preguntar constantemente por el avance, destacando la importancia
de aclarar las dudas.

8- Al cabo de los 30 minutos, explora la completitud del trabajo individual con preguntas gatilla-
doras como:

-¢Todos/as fueron capaces de identificar el flujo de caja de cada periodo?

- ¢Su saldo de caja es positivo o negativo?

IPF: da mas tiempo para que todos/as completen el trabajo.

9- Al finalizar esta actividad, indaga respecto de las conclusiones individuales en base al trabajo
realizado.

IPF: en este momento de la clase, es importante consolidar los conceptos. De ser necesario, repasa
el concepto de punto de equilibrio, de acuerdo al marco conceptual. Revisar el punto de equilibrio
constantemente, ya que sera fundamental para orientar la toma de decisiones respecto del flujo
de caja de la empresa.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la clase: 3
Duracion: 45 minutos

Objetivo: EEl objetivo de la actividad es usar los datos del registro de ingresos y egresos.

CALCULANDO EL FLUJO DE CAJA

Contenidos:
Flujo de caja, registro de ingresos y egresos

Insumos:

» Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Lapices

+ Calculadora

Estrategia didactica:
Trabajo Grupal

Manual de el/la facilitador/a | Sence
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Instrucciones de la actividad

1.- Explica y refuerza el concepto de flujo de caja, resultante de restar de los ingresos de los egre-
sos. Pon especial énfasis en la importancia de llevar un control periddico de éste resultado.

2.- Invita a completar en sus manuales el flujo semanal obtenido del ejercicio anterior.

IPF: para esto pueden usar una calculadora se debe tener calculadoras disponibles, también puedes
solicitar a los/las participantes a que usen la calculadora de sus teléfonos moviles. Procura que to-
dos/as tengan disponible una calculadora y sepan como utilizarla, apoya a aquellos/as que tengan
mas dificultades. Entrega un tiempo de 10 minutos para esto.

3.- Invita a compartir abiertamente en la clase sus conclusiones de los flujos semanales. Algunas
preguntas sugeridas para motivar la participacion pueden ser: ;en qué semana el flujo de caja fue
positivo?, sen qué semana el flujo de caja fue negativo?, ;como podria planificar de mejor manera
sus flujos para el siguiente ano en este mes?

IPF: recoge todas las opiniones/observaciones reforzando que el registro permite también apren-
dery prepararse para el futuro entendiendo como se comportan los/las clientes.

4.- Solicita ahora que los/las participantes completen en sus manuales el resultado mensual del
flujo de caja del caso anterior. Entrega un tiempo de 5 minutos para esto.

IPF: en base al nivel de conocimiento de los participantes puede solicitar que realicen operaciones
mas complejas como calcular la rentabilidad dividiendo el flujo por el total de ingresos del mes.

5.- Invita a cada participante a comentar abiertamente sus conclusiones respecto del flujo de caja.
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CLASE 1:

PLANIFICANDO Mi
CRECIMIENTO: INVERSION

Aprendizaje esperado:

Modificar su modelo de negocios, en base a la herramienta Canvas, de acuerdo a las necesidades
de inversion de su emprendimiento.

Contenidos:

> |dentificar necesidades de inversion y montos asociados para su emprendimiento .

116 Manual de el/la facilitador/a | Sence




w

PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la clase: 1

Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es realizar una introduccion al modulo recogiendo expecta-
tivas y situando a los/las participantes en el contexto global del curso.
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SINTONIZANDO

Contenidos:
 Financiamiento y planificacién

Insumos:

« Manual de el/la Participante

* Pizarray plumones para pizarra
 Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje colaborativo

Manual de el/la facilitador/a | Sence 117




118

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Da la bienvenida a la clase destacando que es la primera clase del modulo final del curso. En
este punto invita a los/las participantes a abiertamente levantar la mano y comentar qué aprendi-
zajes recuerdan o destacarian de los obtenidos hasta este punto.

IPF: puedes ir tomando notas de los diferentes aprendizajes de una forma estructurada en un pape-
lografo o pizarra. Agrupandolos segin modulo, como recordatorio puedes considerar:

- Modulo 1: el/la observador/a, emociones, el camino del aprendizaje, modelo de negocios Canvas
y habilidades y ruta de emprendimiento.

- Modulo 2: clientes y validacion, marketing y ventas, herramientas para comercializacion.

- Modulo 3: proceso de formalizacion.

- Modulo 4: actividades y recursos clave, administracion financiera del negocio y redes.

2- Invita a los/las participantes a escribir en sus manuales sus expectativas para el modulo final.
Para esto invitales a responder:

- ¢Qué espero aprender al finalizar el modulo?

- ¢Qué espero para mi emprendimiento al finalizar el médulo? Indica 5 minutos para esta actividad.

3- Al finalizar el tiempo pregunta abiertamente que escribieron en sus manuales.
IPF: entrega retroalimentacion respecto de las expectativas que aparezcan.

4- Finalmente, concluye explicando los principales temas que se revisaran en el modulo en rela-
cion a las expectativas levantadas.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la clase: 2

Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es identificar los activos que tiene el/la emprendedor/ay los
que necesitara para el desarrollo de su negocio.
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LOS ACTIVOS Y CAPITAL DE
TRABAJO EN MI NEGOCIO.

Contenidos:
Activos y capital de trabajo

Insumos:

« Manual de el/la Participante

* Pizarray plumones para pizarra
 Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje activo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1.- Luego de repasar la importancia de identificar los activos para la empresa, sus usos y caracteris-
ticas, invita los/las participantes a completar en sus manuales la tabla “Los activos de mi negocio”.
IPF: destaca la importancia de hacer una lista lo mas exhaustiva posible, completando la columna
con el nombre del activo y su uso. Puedes entregar como ejemplo que en una pasteleria existe el
activo “horno” y que su uso es “para hornear pan y tortas”. Es posible que un activo tenga varios
usos. Entrega un tiempo de 10 minutos para esta actividad.

2.- Luego destina 5 minutos a que algunos/as participantes compartan su listado, entregando re-
troalimentacion positiva de la actividad.

3.- Invita a continuacion a que los/las participantes completen la tabla “El capital de trabajo en mi
negocio” identificando el nombre del item, la descripcion y su uso en la empresa.

IPF: invitales a que piensen en todos los costos asociados a su produccion o entrega de servicio,
asi como también en los gastos necesarios para la venta y administracion del negocio. Entrega un
tiempo de 10 minutos para esta actividad.

4.- Finalmente, destina 5 minutos a que algunos/as participantes compartan su listado, entregando
retroalimentacion y concluyendo la importancia de identificar estos recursos para poder realizar
un plan de inversion.

Manual de el/la facilitador/a | Sence



w

Momento de la clase: 3

Duracion: 40 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es priorizar las necesidades y distribuir recursos para la in-
version.
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MI PLAN DE INVERSION

Contenidos:
Plan de Inversién

Insumos:

« Manual de el/la Participante

* Pizarray plumones para pizarra
 Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje activo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Luego de explicar lo que es un plan de inversion, invita a los/las participantes a suponer que
cuentan con un monto de $300.000 para invertir en su emprendimiento e indicales que deben prio-
rizar en sus necesidades de compra, definidas en la actividad anterior, en base a este presupuesto.

2.- Pideles que completen la actividad “Mi Plan de Inversion” disponible en el Manual de el/la Par-
ticipante, para esto entrega un tiempo de 15 minutos.
IPF: procura revisar que todos/as estén avanzando, pide que pregunten abiertamente sus dudas.

3- Solicitales que formen grupos de 2 a 3 personas y compartan su plan de inversion con las demas
personas, anotando los comentarios que reciban de sus companeros/as que mejoren el plan.

4- Finalmente concluye reforzando la importancia de la planificacion, invitandoles a completar el
manual con proveedores por cada necesidad del negocio, especialmente las que priorizaron en el
plan de inversion.
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Momento de la clase: 4

Duracion: 44 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es que cada participante aprenda a comunicar a otros su
modelo de negocios.
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COMPARTIENDO MI MODELO DE
NEGOCIOS

Contenidos:
Modelo de negocios Canvas

Insumos:

« Manual de el/la Participante

* Pizarray plumones para pizarra
 Lapices

» Crondmetro

Estrategia didactica:
Aprendizaje colaborativo

Manual de el/la facilitador/a | Sence




124

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Pide a cada participante que escriba en su Manual de el/la Participante, utilizando el espacio
designado para ello, una descripcion de su modelo de negocios para compartirla luego con un/a
companfero/a. Da un tiempo de 15 minutos para esta actividad.

2- Solicita al curso que formen grupos de 3 o 4 personas. Cada participante tendra 3 minutos para
presentar al resto del grupo su modelo de negocio, luego el resto del curso tendra 2 minutos para
hacer preguntas o sugerencias.

IPF: esta actividad requiere de escucha activa por parte de todos/as. Intenta que el temporizador
0 cronometro esté visible para todos/as. Controla que se cumpla la estructura presentacion-pre-
guntas y comentarios.

3- Ahora, indicales a los/las participantes que estan presentando que anoten las sugerencias que
reciban en su Manual de el/la Participante.
IPF: esto sera un insumo fundamental para la siguiente actividad.

4- Finaliza recogiendo la percepcion de la actividad en cada grupo. Identifica si les resulté facil o
dificil resumir su modelo de negocios en 3 minutos.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la clase: 5

Duracion: 44 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es responder dudas, sintetizar lo aprendido y dar cierre a la
clase.
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¢COMO NOS VAMOS?

Contenidos:
Los revisados en la clase

Insumos:

« Manual de el/la Participante

* Pizarray plumones para pizarra
 Lapices

Estrategia didactica:
Sintesis
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SeNCe)

CLASE 2:
MI PITCH DE NEGOCIO

Aprendizaje esperado:

Modificar su modelo de negocios en base a la herramienta Canvas, de acuerdo a las necesidades
de inversion de su emprendimiento.

Contenidos:

> Presentar un pitch de acuerdo con su modelo de negocios Canvas y necesidades de inversion.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la clase: 1

Duracion: 15 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es introducir el concepto de pitch, revisando el nivel de co-
nocimiento de los/las participantes.
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SINTONIZANDO

Contenidos:

» Comunicacién efectiva
* Modelo de negocios

* Pitch

Insumos:

« Manual de el/la Participante

* Pizarray plumones para pizarra
 Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje colaborativo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Da la bienvenida a la clase reforzando el avance durante este modulo, el Gltimo modulo del
curso.

IPF: puedes recordar que se revisd como hacer un plan de financiamiento y se redisend el modelo
de negocios pensando en realizar una presentacion de estos ambitos.

2.- Menciona aprendizajes previos preguntando abiertamente si han tenido que presentar su ne-
gocio alguna vez a otra persona de forma rapida.

IPF: motivar la participacion con preguntas como: ;cOmo presentan su negocio a un/a cliente nue-
vo? 0 ¢cOmo respondes cuando alguien te pregunta a qué te dedicas? Valida las respuestas de
todos/as y direcciona las respuestas para construir el concepto de pitch.

3.- Finalmente explica y expone el concepto de pitch, destacando que en la clase se revisaran las
claves para construir un discurso de venta o de presentacion del negocio de manera efectiva.

IPF: aqui es importante dar la definicion de pitch pero reforzando que probablemente es algo que
la mayoria ha realizado aun cuando no conocia el concepto.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la clase: 2

Duracion: 60 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es preparar un pitch para comunicar en no mas de 5 minutos,
su plan de inversion y su modelo de negocios.
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¢COMO NOS VAMOS?

Contenidos:
Los revisados en la clase

Insumos:

« Manual de el/la Participante
* Pizarra

 Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje autdbnomo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Explica a los/las participantes que luego, en la asesoria grupal, deberan presentar en no mas de
10 minutos su plan de inversion y su modelo de negocios. Para esto refuerza la pauta con las partes
de un pitch.

2.- Pideles que preparen su pitch utilizando la informacion de las actividades realizadas durante
las 2 clases anteriores, para que puedan comunicar de forma efectiva su emprendimiento y sus
necesidades de financiamiento.

3.- Invitales a llenar la pauta en su Manual de el/la Participante. Entrega un tiempo de 20 minutos
para esto.

4.- Finalmente pide a algunos/as emprendedores/as que presenten su pitch frente a todo el grupo.
IPF: controla que tomen no mas de 5 minutos y entrega retroalimentacion a cada participante que
presente. Invita también a todo el grupo a entregar retroalimentacion a sus companeros/as.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la clase: 3

Duracion: 45 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es reconocer los conceptos claves asociados al financiamien-
to privado.
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ASESORANDO EN FINANCIAMIENTO

Contenidos:
» Fuentes de financiamiento
 Financiamiento privado

Insumos:

« Manual de el/la Participante
* Pizarra

 Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje colaborativo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Explica los conceptos clave detras del financiamiento privado (CAE, tasa de interés, cuota men-
sual) reforzando la importancia de cotizar y planificar.

2.- Invita a los/las participantes a formar grupos de 2 o 3 personas y que desarrollen la actividad en
el Manual de el/la Participante “Asesorando en financiamiento”, que consistente en leer y analizar
en conjunto la situacion dada y luego anotar la sugerencia o solucidon que estimen conveniente.
Entrega un tiempo de 15 minutos para esto.

IPF: se recomienda recorrer la sala resolviendo dudas y motivando la conversacion y discusion
compartida e invitandoles a justificar las decisiones que toman.

3.- Pide a cada grupo que comparta su sugerencia o solucion, entregando retroalimentacion posi-
tiva, reforzando los conceptos que aparezcan y corrigiendo los errores conceptuales que puedan
surgir.

IPF: aseglrate de que todos/as comprendan los conceptos preguntando si quedan dudas y des-
tinando tiempo a resolverlas. El caso no tiene solo una sugerencia correcta. Lo mejor puede ser
tomar la alternativa que tiene un menor costo total o quizas acceder al financiamiento bancario,
aunque es mas de lo que se necesita, pero el CAE es menor. Otra alternativa puede ser ahorrar du-
rante algunos meses y retrasar la inversion para hacerlo con recursos propios. Todo dependera de
los supuestos que hagan'y la justificacion que den. Lo importante del caso es revisar los conceptos
y definiciones asociadas al financiamiento privado.

4.- Finaliza reforzando la importancia de buscar asesoramiento, aprender y resolver todas las du-

das que se puedan tener antes de tomar decisiones de financiamiento y, sobre todo, de analizar la
capacidad de pago mensual.
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CLASE 3:

EVALUANDO NUESTROS
APRENDIZAJES

Aprendizaje esperado:

Elaborar un plan de crecimiento para su emprendimiento basandose en su proceso de aprendizaje.

Contenidos:

> Analizar los aprendizajes obtenidos a lo largo del curso para el crecimiento sostenible del nego-
cio.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la clase: 1

Duracion: 15 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es dar la bienvenida a la Gltima clase para reconocer la emo-
cion con la que llegan.
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¢COMO LLEGO?

Contenidos:
Los revisados en el curso

Insumos:

« Manual de el/la Participante

* Pizarray plumones para pizarra
 Lapices

« Papelografo o proyector

Estrategia didactica:
Aprendizaje colaborativo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1.- Explica a los/las participantes que hoy van a conocer como llegan de una forma distinta: “Imagi-
nense que son periodistas y tienen que entregar el titular del diario. Este debe expresar la emocion
con que llegan. Por ejemplo: “Estoy como un dia nublado”.
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2.- Invita a que todos/as entreguen su titular.

3.- Una vez terminado este proceso, guia una conversacion con los/las participantes acerca de
cuales son los contenidos y propositos para esta tltima clase.
IPF: se pueden proyectar, o bien tenerlos anotados en un papelografo o pizarra.

4.- Da espacio para resolver dudas respecto a los contenidos y propositos de la clase.
IPF: recuerda que es ideal que se mantengan los contenidos y propositos a la vista durante toda la
clase.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la clase: 2
Duracion: 45 minutos
Objetivo: El objetivo de la actividad es revisar avances de la ruta de emprendimiento.
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RECORDANDO MI MAPA DE RUTA

Contenidos:
Los revisados en el curso

Insumos:

« Manual de el/la Participante

* Pizarray plumones para pizarra

* Lapices

* Mapa de ruta creado en clase 5 de modulo 1

Estrategia didactica:
Aprendizaje activo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1. Solicita a los/las participantes que busquen su ruta de emprendimiento en el modulo 1.

2. Cada participante debe revisar de forma exhaustiva su ruta de manera personal, guiandose se-
gun las siguientes interrogantes (5 a 7 minutos de trabajo personal):

-¢Me sigue haciendo sentido la ruta que disené?, ;es realista?

-Hasta la fecha, ;he avanzado segln lo planificado?, ;he cumplido las tareas que estabas planifi-
cadas a esta fecha?

-Sino las has cumplido a cabalidad, ¢qué te lo ha impedido?

- ¢Dirfas que vas en la direccidon que te propusiste avanzar con tu negocio?

-¢Qué cambios harias?
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3. Pide a los/las participantes que formen grupos de maximo 5 integrantes y que comenten sus
reflexiones en torno a su ruta y su avance. Indicales que deben escoger un/a representante que
cuente las conclusiones o resumen ante el curso.

4. Recoge las impresiones y conclusiones grupales.
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Momento de la clase: 3

Duracion: 25 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es reconocer los aspectos claves para que la planificacion sea
ejecutada.

MIS COMPROMISOS

Contenidos:
Los revisados en la clase

Insumos:

« Manual de el/la Participante

* Pizarray plumones para pizarra
 Lapices
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1. Pide a los/las participantes que escriban 2 compromisos consigo mismo/a para que la planifica-
cion se cumpla, en el Manual de el/la Participante.

2. Invita a los/las participantes a formar un circulo.

3. Pide a cada participante que exprese un compromiso que hara con él/ella mismo/a para llevar a
cabo la planificacion.

IPF: compromisos del tipo: pediré ayuda cuando no sepa como avanzar o me sienta sobrecargado/a,
haré seguimiento todos los meses a mi planificacion, confiaré en mis capacidades, seré responsa-
ble con los plazos, etc.
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Momento de la clase: 4

Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es autoevaluarse, de acuerdo a los aprendizajes adquiridos a
lo largo del curso.

MIS APRENDIZAJES

Contenidos:
» Autoevaluacion
» Aprendizajes

Insumos:
« Manual de el/la Participante
 Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje colaborativo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Luego de haber identificado los hitos mas relevantes y aprendizajes obtenidos a lo largo del
recorrido del curso, pide a los/as participantes que, de manera individual, contesten la autoevalua-
cion de aprendizajes en el Manual de el/la Participante.
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2.- Una vez llenada la tabla solicitales que compartan en grupos de 5 a 6 personas y reflexionen:

- ¢De qué se dieron cuenta con esta autoevaluacion?

- ¢Qué significan los puntajes asignados a cada aprendizaje esperado?

IPF: promueve que comenten sobre el avance que han tenido a lo largo del curso.

Este es un buen momento para evaluar sobre los aprendizajes que se profundizaron en el curso o si
hubo algunos que faltaron. Sirve para evaluar la percepcion del participante referente a sus apren-
dizajes en el curso.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la clase: 5

Duracion: 15 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es cerrar el curso con una emocion positiva que les invite a
llegar a su meta, potenciando la red formada.
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DANDONOS REGALOS

Contenidos:
Los revisados en la clase

Insumos:

« Manual de el/la Participante

* Pizarray plumones para pizarra
 Lapices

Estrategia didactica:
Aprendizaje colaborativo
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Para dar cierre a la clase, invita al curso a que se den “regalos”. Los resultados son producto de
lo vivido y trabajado juntos/as. Estos regalos consisten, basicamente, en una retroalimentacion
positiva, la que se sugiere dar de la siguiente forma: “Lo que me gusto de ti durante el taller fue..”
“Mis deseos para ti son...”

2
o
o
(=
-
o
v
=
m
<
0
P
m
Z
=
=
m
Z
=
O
(@)
Y
m
(@)
m

2.- Para esto, solicita que vayan por la sala dando esta retroalimentacion positiva a un/a compane-
ro/a, siguiendo la estructura anterior (“Lo que me gusto de ti..", “Mis deseos para ti.."). Se pueden
dar un abrazo, la mano o simplemente mirarse a los 0jos, diciendo palabras, frases o haciendo un
gesto que exprese lo que les gusto de la otra persona.

3.-Terminay da cierre al curso felicitando a todos/as por su trabajo y participacion, también por el
compromiso con el curso y con sus propios aprendizajes. Invitales a seguir por este camino para
lograr a donde se propongan llegar.

Se puede finalizar con un abrazo grupal o alguna otra actividad que estimes conveniente.
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ASESORIAS

MODULO

ESTOY
EMPRENDIMIENTO
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ASESORIA 1:
ESTOY EMPRENDIENDO

Aprendizaje esperado:

Reconocer el proceso para aprender considerando sus motivaciones y creencias limitantes, para el
emprendimiento.

00 000000 0000000000000 000 00 0000000000000 00000000000000000000000000000000000000000
Contenidos:

> Aplicar los elementos claves de un emprendimiento, para la construccion de su modelo de ne-
gocios.

> Disenar su ruta para el emprendimiento, a partir de caracteristicas y habilidades personales y
aspectos clave de su negocio.
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CONTENIDOS DE APOYO

146

Ya se ha revisado la herramienta Canvas para poder disenar y describir el modelo de negocios. En
esta asesoria se busca que cada participante pueda describir su modelo de negocios y que tanto
facilitador/a como los pares que estén participando en el mismo grupo de asesoria, puedan entre-
gar recomendaciones y retroalimentacion con el fin de que el modelo de negocios Canvas. Para
esto te recordamos algunas de las preguntas mas importantes que te ayudaran a profundizar en
cada uno de los bloques logrando que los/las emprendedores/as comprendan a de forma detallada
la herramienta Canvas y, mas importante aln, su propio negocio:

Segmento de clientes:
¢A quién pretendes servir tu modelo de negocios?
¢Quién es tu cliente mas importante?

Propuesta de valor:
¢Qué ofreceras a tus clientes?
¢Qué necesidades del cliente satisface?

Canales de distribucion:
¢A través de qué canales quieres llegar a tus clientes?
¢Qué canales funcionan mejor?, ;cuanto cuestan?, ;como se pueden integrar en tu negocio?

Relacion con clientes:
¢Qué tipo de relacion tendras con tu cliente?
¢Como puedes integrar eso en tu negocio en términos de costo y formato?

Actividades claves:

¢Qué actividades clave requiere tu propuesta de valor?

¢Qué actividades son mas importantes en los canales de distribucion, relaciones con los clientes,
flujo de ingresos?

Recursos claves:

¢Qué recursos clave requiere tu propuesta de valor?

¢Qué recursos son mas importantes en los canales de distribucion, las relaciones con los clientes,
el flujo de ingresos?

Aliados/as claves:
¢Quiénes son tus socios/as y/o proveedores claves?
¢Cuales son las motivaciones para las asociaciones?

Estructura de costos:
¢Cuales son los costos mas altos en su negocio?
¢Qué recursos y actividades clave son los mas caros?

Fuente de ingresos:

¢Cual es el valor que tus clientes estan dispuestos a pagar?

¢De qué manera se realizarian las transacciones?, ;qué prefieren tus clientes?
¢Cuanto contribuye cada flujo de ingresos a los ingresos generales de tu negocio?
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

3

Momento de la asesoria: 1
Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es recordar la herramienta Canvas e invitar a cada uno a re-
conocer su propio modelo de negocios.
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SINTONIZANDO
Contenidos: Insumos:
» Modelo de Negocios CANVAS » Manual del Participante
* Pizarra
* Lapices

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Da la bienvenida a la asesoria.
IPF: el proposito es motivar la participacion e indicar de qué tratara esta asesoria y promover un
ambiente de confianza para el desarrollo de la actividad.

2.- Pide a los/las participantes que se presenten de manera breve. Solicita que digan su nombre y
expliquen de qué se trata su negocio. Ta también debes presentarte.

IPF: cada participante tiene 1 minuto para hablar. En caso de que ya se conozcan, puedes pedir
otras cosas para generar un ambiente de confianza, por ejemplo, que cuenten algo sobre ellos/as,
color favorito, hobby, comida favorita, entre otros.

3.- Una vez que se presentan, pide a cada participante que comparta que recuerda de la herra-
mienta Canvas. Cada participante tendra 2 minutos para hablar.
IPF: Toma nota de los aportes de cada participante.

4.- Cierra felicitando a los/las participantes por sus aportes e indicales que se trabajara en el Can-
vas de cada uno/a durante la asesoria.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la asesoria: 2
Duracion: 2 horas
Objetivo: El objetivo de la actividad es que cada emprendedor/a presente su modelo de negocios.

MI MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

Contenidos:
» Modelo de Negocios CANVAS

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Para comenzar la actividad, invita al grupo a un trabajo individual de transcripcion/actualizacion
de su modelo de negocios desde el Manual de el/la Participante a la cartulina o papelografo dis-
puesto para este fin. Damos un tiempo de 15 minutos para esto.

IPF: recorre la sala y aseglrate que cada participante esté trabajando en sus plantillas y comple-
tando su Canvas. Refuerza la importancia de considerar todos los bloques y que sean coherentes
entre si.

2.- Pide a los/las participantes que puedan presentar en 5 minutos su modelo de negocios.
IPF: al finalizar profundiza en los bloques que sean necesarios, utilizando las preguntas sugeridas
u otras pertinentes.

3.- A medida que los/las participantes vayan presentando, entrega la retroalimentacion necesaria
y pide a 2 participantes que entreguen retroalimentacion a sus companeros/as.

4. Cierra la actividad recalcando la importancia de contar con un modelo de negocios que sea Util
para tomar decisiones y planificar acciones concretas en el negocio.
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MI MODELO DE NEGOCIOS

(" Instrucciones de la actividad )
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Usa este espacio para registrar tus reflexiones o sugerencias recibidas cuando presentes tu modelo
de negocios.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la asesoria: 3
Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es visualizar los cambios que se deben realizar en el modelo
de negocios con base a la retroalimentacion recibida.

AJUSTANDO MI MODELO

Contenidos:

* Modelo de negocios

» Segmento de clientes
* Propuesta de Valor

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Para dar cierre a la clase y aterrizar lo revisado de manera concreta, pide a los/las participantes
que con las conclusiones del ejercicio anterior puedan modificar las partes de su modelo de nego-
cios que crean que deben ser ajustadas.

IPF: recuerda la importancia de estar permanentemente aprendiendo y midiendo lo que se cons-
truye incorporando al modelo de negocios lo que estimen necesario en base a la retroalimentacion
recibida.

2.- Luego de escribirlo en el Manual de el/la Participante, comparte una modificacion en el grupo
para dar cierre a la clase.

3.- Da las gracias por la asistencia a la asesoria y nos despedimos.
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AJUSTANDO MI MODELO DE NEGOCIOS

(" Instrucciones de la actividad )
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00 0000000000000 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

Con las conclusiones de la actividad anterior, y con la retroalimentacion recibida, ;qué cambios
0 ajustes debo realizar en mi modelo de negocios? Identifica la parte del modelo y qué se debe
cambiar, incorporar o eliminar.
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MODULO

DISENANDO Y VALIDANDO
MI EMPRENDIMIENTO
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ASESORIA 1:

ADAPTANDO MI MODELO CON
HIPOTESIS VALIDADAS

Aprendizaje esperado:

Elaborar una propuesta de valor, en coherencia con las necesidades, deseos e inquietudes de sus
clientes.

00 000000000000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

Contenidos:

> |dentifica los segmentos de cliente y sus necesidades e intereses, de acuerdo con su emprendi-
miento.

> |dentifica el concepto de propuesta de valor y el proceso de validacion en coherencia con las
necesidades e intereses de sus clientes.

> Disena una Propuesta de Valor coherente con las necesidades e intereses de sus clientes.
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CONTENIDOS DE APOYO

La importancia de recibir comentarios sobre nuestro negocio:

El feedback, también conocido como retroalimentacion, es un espacio de aprendizaje para quien lo
recibe. Ahora, para que cumpla tal propdsito es relevante la forma en como se entrega tal feedback.
Cuando entregamos feedback, muchos piensan que nos referimos a la usual critica constructiva;
sin embargo, en ningln caso es lo mismo, ya que el feedback nunca va a buscar criticar, sino que
busca generar un cambio en el comportamiento del otro/a, en caso de que no esté haciendo lo que
se espera de él (ella), o bien, que siga haciendo mas de lo que esta haciendo bien. As, existe el fee-
dback positivo, siendo el Gltimo caso antes descrito; y el negativo, siendo el primer caso descrito.

Ahora para dar feedback es importante, como primer paso, no usar juicios, ya que en tal caso la per-
sona que reciba el feedback se puede sentir ofendida o atacada y, en lugar de escuchar, tendera a
defenderse. De ahi la importancia de entregar feedback usando sé6lo afirmaciones; es decir, hechos
concretos. Por ejemplo, en lugar de decir “Mario que eres impuntual”, decir: “Mario has llegado a las
8:50, en lugar de las 8:30" (hechos concretos). Segundo paso, explicar al otro el efecto que genera
su comportamiento en su entorno. Siguiendo con el ejemplo: “Mario, tu llegada generd que traba-
jadores han tenido que esperar a la intemperie estos 20 minutos, sumado a que no hemos podido
abrir el negocio a tiempo, perdiendo un gran nimero de ventas”.

Tercer paso, entender qué le pasd a la otra persona que provoco ese comportamiento. Para ello
es relevante que haga preguntas abiertas; es decir, aquel tipo de preguntas que no lo llevan a
responder con monosilabos, como si o no. Siguiendo con el ejemplo: “Mario, ;qué pasd?” (esta es
una pregunta abierta), es distinto a: “Mario, ¢ te quedaste dormido?” Donde las posibles respuestas
son: s o no (pregunta cerrada). Importante no preguntar usando el “Por qué”, ya que ese tipo de
preguntas siempre nos llevan a la justificacion, y nos podemos quedar en una conversacion eterna
de justificacion.

Por dltimo, para lograr que exista un cambio en la conducta es muy relevante la toma de accion,
para lo cual es importante terminar la sesion de feedback, preguntando: ;qué vas a hacer distinto

la proxima vez? o ¢qué vas a hacer? o cualquier pregunta que le lleve a la accion.

Es importante decir que el feedback se prepara, ya que debemos tener registro de ese hecho con-
creto en base al cual queremos dar feedback.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la asesoria: 1
Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es recordar los experimentos y validaciones que hicieron del
tablero de validacion expuesto en la clase 3.

1

RECORDANDO EL TABLERO

Contenidos: Insumos:

* Tablero de validacion * Tablero de validacion
* Hipotesis

* Feedback
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Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Da la bienvenida a la asesoria.
IPF: el proposito es motivar la participacion, indicar de qué tratara esta asesoria y promover un
ambiente de confianza para el desarrollo de la actividad.

2.- Pide a los/las participantes que se presenten de manera breve. Solicitar que digan su nombre y
expliquen de qué se trata su negocio.

IPF: ta también debes presentarte. Cada participante tiene 1 minuto para hablar. En caso de que ya
se conozcan, puede pedirse otras cosas para generar un ambiente de confianza, por ejemplo, pedir
que nos cuenten algo sobre ellas, color favorito, hobby, comida favorita, entre otros.

3.- Unavez que te presentas, pide a cada participante que tome su tablero de validacion, desarro-
llado en la clase anterior, y comparta con el grupo el resultado de su experimento. Cada participan-
te tendra 2 minutos para hablar.

IPF: pide que expongan su tablero para comprender bien las hipotesis, de qué se trato el experi-
mento y sus resultados.

4.- Cuando el/la participante termine de exponer, da feedback, y pregunta al grupo si hay algo que
crean que puedan opinar o tengan alguna duda.
IPF: Intenta dar feedback sin dar la definicion, pues, es un ensayo para el momento que viene.

5.- Cierra felicitando a los/las participantes por su trabajo y retroalimentaciones realizadas.
IPF: Se recomienda que cada participante presente pueda dar feedback al menos a otro/a partici-
pante.
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RECORDANDO EL TABLERO

(" Instrucciones de la actividad )

Luego de escuchar las instrucciones de tu facilitador/a, presenta de manera breve los resultados
del experimento para la validacion de sus hipotesis realizadas en la clase 3 del modulo. Espera co-
mentarios del resto del grupo y de tu facilitador/a para incorporar mejoras y aprendizajes.

A continuacion, puedes anotar comentarios para incluir en mejoras:
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la asesoria: 2
Duracion: 1 Hora

Objetivo: El objetivo de la actividad es verificar la consistencia de los perfiles de cliente con el
mapa de valor de cada emprendedor/a, por medio de presentaciones y feedback de companeros/
as y facilitador/a.

00 000000000000 0000000000000 0000000000000 0000000000000000000000000000000000000000

VERIFICANDO LA VALIDEZ DE MIS
SUPUESTOS

Contenidos:

* Encaje propuesta de valor
* Tablero de validacion
 Feedback
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Insumos:
* Manual del Participante
* Lapices

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Para comenzar la actividad, invita al grupo a un trabajo individual de revision de su encaje de
perfil de clientes con el de mapa de valor. Se debe buscar en la capsula asincronica para poder in-
cluir lo que ya se realizo y revisar la consistencia de los experimentos validados con los supuestos
incorporados en el encaje.

IPF: atento/a a las posibles dudas que puedan surgir, para realizar recomendaciones personales y
puedan adaptar su encaje de propuesta de valor segin la informacion entregada por sus clientes.

2.- Pide a los/las participantes que puedan presentar en 5 minutos el encaje trabajado con las
modificaciones que realizaron en el ejercicio de valoracion, respondiendo las siguientes preguntas:
- ¢Hay supuestos que asumi de mis clientes y no eran reales?

- ¢Tenia razon respecto a las alegrias, tareas y dolores de mis clientes?

- ¢Son mis productos aliviadores de dolor y creadores de beneficios mi producto/servicio?

IPF: Solicita a los/las participantes, realizar un ejercicio de sintesis y de ser necesario tener un
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punto de apoyo. Es importante generar un ambiente de confianza para que el ejercicio resulte de
la mejor forma posible.

3.- A medida que los/as participantes vayan presentando, entrega feedback de parte del/la facili-
tador/ay pedir a dos participantes que entreguen feedback a sus compaferos/as.

IPF: Antes de presentar entrega la definicion de feedback, e indica que se les pedira a dos personas
del grupo entregar retroalimentacion al participante que esté presentando. Se recomienda co-
menzar para dar el ejemplo de feedback. Repetir con todos/as los/as participantes.

4.- Cerrar la actividad recalcando la importancia de la validacion de supuestos de manera constan-
te, para convertirlos en aprendizajes e incorporarlos en nuestros negocios. Finalmente, agradecer
la participacion y opiniones de todo/as, recordar la importancia de escuchar comentarios cons-
tructivos de nuestros entorno y colegas.

VERIFICANDO LA VALIDEZ DE MIS
SUPUESTOS

C Instrucciones de la actividad )

00 000000000000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

Para comenzar la actividad te pedimos que revises la actividad realizada de “encaje de perfil de
clientes con mapa de valor”, de esta manera podremos revisar si los supuestos validados en el
tablero de validacion tienen consistencia con lo incorporado en el mapa o si hay informacion adi-
cional que con las clases posteriores has podido ir reconociendo de tus clientes o de tu oferta
que deba ser incorporado. Llena el encaje nuevamente para poder presentar de manera breve tus
conclusiones.

PROPUESTA DE VALOR SEGMENTO DE MERCADO

®©

Alegrias

\

Creadores
de alegrias //I‘I
=l

Productos
y servicios ﬁ >

Aliviadores
de frustraciones

wln
v —_
Vo
V

Trabajo(s)
del cliente

®

Frustraciones

J
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la asesoria: 3
Duracion: 1 hora 30 min

Objetivo: El objetivo de la actividad es visualizar los cambios que se deben realizar en el modelo
de negocios con lo revisado en la actividad anterior.

00 0000000000000 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

AJUSTANDO MI MODELO

Contenidos:

* Modelo de negocios

» Segmento de clientes
* Propuesta de Valor

2
o
O
(=
-
o
n
=
(%2)
m
P4
>
Z
O
©)
<
<
>
=
)
>
Z
)
©)
=
m
<
aY
Y
m
Z
=
=
m
z
—
©)

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Para dar cierre a la clase y aterrizar lo revisado de manera concreta, pide a los/las participantes
que con las conclusiones del ejercicio anterior puedan modificar las partes de su modelo de nego-
cios que crean que deben ser ajustadas.

IPF: recuerda la importancia de estar permanentemente aprendiendo y midiendo lo que se cons-
truye o las estrategias que se implementan, y que estos aprendizajes deben quedar incorporados
en el modelo de negocios. Por ejemplo, si el experimento era para comprobar el supuesto de que
un emprendedor decide que quienes mas le compran son personas veganas y con el experimento
rechaza la hipotesis, ya que se da cuenta que las personas que compran no necesariamente son
veganas, sino que tienen otro tipo de restricciones alimentarias o preferencias, podria modificar su
propuesta de valor segln las nuevas necesidades identificadas de esos clientes.

2.- Luego de escribirlo en el Manual de el/la Participante, compartir una modificacion en el grupo
para dar cierre a la clase.

3.- Da las gracias por la asistencia a la asesoria y nos despedimos.
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AJUSTANDO MI MODELO

(" Instrucciones de la actividad )

Con las conclusiones de la actividad anterior, y con la retroalimentacion recibida, ¢qué cambios o
ajustes debo realizar en mi modelo de negocios? Identificar parte del modelo y qué se debe cam-
biar, incorporar y eliminar.
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ASESORIA 2:

CONSTRUYENDO MI ESTRATEGIA DE

VENTAS

Aprendizaje esperado:

Elaborar una propuesta de valor, en coherencia con las necesidades, deseos e inquietudes
de sus clientes.

Contenidos:

> Disenar una estrategia de venta y marketing, considerando los canales de comunicacion y distri-
bucion asociados a sus clientes.

> Utilizar herramientas tecnologicas en su emprendimiento con el objetivo de aumentar las ventas
de su negocio en coherencia con su estrategia de venta.
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CONTENIDOS DE APOYO

La fijacion de objetivos (metas) es fundamental para ir logrando avances en los negocios y en-
cauzar una estrategia de marketing de manera correcta, puesto que indica “hacia donde deben
caminar, cual es el norte”. Es importante mencionar que para que estén bien planteados los ob-
jetivos, deben cumplir con una serie de caracteristicas. Para lo cual se sugiere utilizar el modelo
SMART (inteligente en inglés), creado por George T. Dorian, que se traduce en:

ESpecificos
Medibles
Alcanzables
Relevantes
Tiempo

A continuacion, una explicacion de cada caracteristica:

a. Especificos: deben tener una definicion clara, entendible y precisa. No deben prestarse a con-
fusiones ni dejar demasiados margenes de interpretacion. Ejemplo: “Aumentar las ventas en un
20%", no es suficientemente especifico, ya que no se sabe si se quieren subir las ventas de todos
los productos, o so6lo de uno. Entonces, es importante especificar: “Aumentar las ventas en un
20% de mi producto colaciones”.

b. Medibles: es decir, se deben poder medir. Ejemplo: a diferencia del objetivo “aumentar las
ventas”, un objetivo medible seria “aumentar las ventas en un 20%".

c. Alcanzables: deben ser posibles, estar dentro de las posibilidades de la empresa teniendo
en cuenta la capacidad y los recursos (humanos, financieros, tecnologicos, etc.) con los que se
cuenta. Asi como la disponibilidad del tiempo necesario para cumplirlos. Ejemplo: “Si soy gas-
fiter, me propongo atender a 20 clientes al dia. Sin embargo, no es alcanzable, ya que s6lo soy
capaz de atender al maximo 12 clientes al dia, asumiendo que cada uno tiene fallas menores”.

d. Relevantes: esto quiere decir que esta relacionada con una vision o un plan maestro, ya sea
de vida o de negocio. Ejemplo: “Puedo comenzar a tomar flamenco en las tardes (no es SMART
sino acerca a la vision) o bien, los viernes en la tarde puedo volver a estudiar para saber mas de
pasteleria, ya que asi podré llevar mi negocio (pasteleria) al siguiente nivel (si es SMART)". Es im-
portante ser retadores/as (@aunque realistas). No debe ser algo que de todas maneras sucedera,
sino algo que signifique un desafio. Los objetivos poco ambiciosos no son de mucha utilidad ni
proporcionan mayor motivacion, aunque los objetivos faciles pueden servir de estimulo al prin-
cipio para no abandonar el camino apenas se haya iniciado.

e. Tiempo: si no se establece un limite de tiempo de las tareas y proyectos, pueden prolongarse
por un tiempo indefinido. De ahi la importancia de establecer un plazo para cada objetivo. Vol-
viendo al ejemplo de “aumentar las ventas en un 20% de mi producto colaciones” (ahi no se esta
cumpliendo con el tiempo), sin embargo, si se establece “aumentar las ventas en un 20% de mi
producto colaciones en un mes mas cumple con la temporalidad”.

Manual de el/la facilitador/a | Sence




CONTENIDOS DE APOYO

Plan de accion
Un plan de accion esta compuesto por los siguientes elementos:

a. Metas (objetivos): existen metas de corto, mediano y largo plazo. Dependera de cada orga-
nizacion y/o persona, qué tipo de metas se propone.

b. Indicador: es la sefal que muestra que el objetivo (meta) se esta cumpliendo.

c. Actividades: son las que responden a la siguiente pregunta: “;Qué acciones debo realizar para
alcanzar mi meta?”.

d. Recursos: se refiere a aquello que se necesita para poder realizar esa accion. El recurso puede
ser dinero, una persona, tiempo, entre otros.

e. Plazos: son las que responden a la siguiente pregunta: “4Cuando comenzaré a realizar esa
accion?, ;cuando terminaré esa accion?”. Es importante que los plazos sean precisos, es decir, se
debe indicar dia, mes y ano, no basta solo con mesy afno.

f. Responsable: es la persona que se asigna por cada actividad a realizar: “;Quién, dentro de mi
equipo, acepta la responsabilidad de implementar esa medida?”. Es relevante que quien tome
la responsabilidad, sea capaz de asumirla. Es decir, que tenga las competencias necesarias para
llevar a cabo esa actividad.

Visualmente, un plan de accion se traduce en un cuadro como el siguiente:

Meta (objetivo) Indicador Actividades Recursos ‘ Plazos | Responsable
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la asesoria: 1
Duracion: 1 hora
Objetivo: El objetivo de la actividad es visualizar lo que hemos construido a lo largo del modulo.

VISUALIZANDO LO QUE HEMOS
CONSTRUIDO

Contenidos:

» Segmento de clientes
* Propuesta de valor

* Canales

* Embudo de ventas

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Da la bienvenida la asesoria. Pide a los/las participantes que comenten como estan llegando a
la clase.
IPF: EL proposito es motivar la participacion y romper el hielo.

2.- Pideles que contesten las preguntas en su Manual de el/la Participante con la informacion e
insumos que hemos ido completando del modulo a modo de resumen.
IPF: atento/a a resolver dudas.

3.- Pide que compartan experiencias sobre como a lo largo del curso estas preguntas se han ido
modificando o asegurando dentro de su modelo.

IPF: el objetivo es que vean que los modelos son dinamicos y se deben estar modificando constan-
temente segun los segmentos de clientes y sus preferencias.
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VISUALIZANDO LO QUE HEMOS
CONSTRUIDO

( Instrucciones de la actividad )

00 000000000000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

Responde las siguientes preguntas:
¢Cuales son tus segmentos de clientes?
¢Cual es tu propuesta de valor?

¢Como llegas a tus clientes (canales)?
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ETAPA Accion arealizar | Tipo de cliente objetivo | Contenido | Canales
ATRAER
INTERACTUAR

INFORMAR

CONVERTIR

FIDELIZAR

Ahora respecto a la transformacion digital del negocio:
¢Qué estoy haciendo que no sea necesario para mi negocio y mis clientes?
¢Qué sigue siendo un dolor o quiebre de mi producto/servicio para mis clientes?

¢Qué es lo que desean los/las clientes y debo incorporar a mi negocio?
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la asesoria: 2

Duracion: 1 hora

Objetivo: El objetivo de la actividad es definir un plan de accion para llevar a cabo una estrategia
de ventas con foco en la utilizacion de herramientas digitales.

MEJORANDO MI NEGOCIO CON
HERRAMIENTAS DIGITALES

Contenidos: Insumos:

* Herramientas digitales » Manual del Participante
* Plan de accion * Pizarra

* Objetivos SMART * Lapices

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Ahora con lo recordado en la actividad anterior, invita al grupo a reflexionar, ;qué herramientas
digitales puedo incorporar en mi negocio segin los objetivos definidos en mi estrategia de ventas?

2.- Invita a los/las participantes a discutir en grupo y aportar con el conocimiento de diversas
herramientas digitales que tengan, y también puedas ir dando luces de ciertas herramientas que
manejes.

IPF: pregunta por cada paso del embudo para facilitar el reconocimiento de herramientas que
aporten a mejorar la estrategia de ventas. Como facilitador/a puedes recomendar el uso de ciertas
herramientas segun las necesidades del grupo.

3.- Una vez identificadas las herramientas, pide que completen de manera individual el cuadro del
Manual de el/la Participante. La idea es definir un plan de accion para la implementacion de estas
herramientas, recordar que es un proceso gradual y que requiere tiempo y esfuerzo para imple-
mentar tecnologia que apoye la mejora de los procesos.

4.- Una vez realizado el ejercicio, pedir a los/las participantes que compartan sus dudas y respues-
tas.

(X ] -““........-.....................................‘.
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MEJORANDO MI NEGOCIO CON
HERRAMIENTAS DIGITALES

]

(" Instrucciones de la actividad )

00 000000000000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

Con lo reflexionado en la asesoria llene el siguiente cuadro:

Objetivo de estrategia de ventas Herramienta digital por implementar

Ejemplo: Mejorar la comunicacion Mailchimp: herramientas que me apoyara con la

con mis clientes post venta. automatizacion y gestion de mailing de mi negocio.

Ejemplo: Dar a conocer mi propuesta| Instagram
de valor en redes sociales
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Ahora, sabemos que la incorporacion de tecnologia requiere de tiempo y recursos para implemen-
tar y lograr el objetivo por lo que te proponemos un plan de accion para la implementacion de
esta/s herramienta/s.

Meta (objetivo) Indicador Actividades | Recursos | Plazos | esponsable | ;Donde puedo pedir ayuda?

Evaluar posibles descuentos para clientes frecuentes

Aprender a usar herramienta Mailchimp
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la asesoria: 3

Duracion: 1 hora

Objetivo: El objetivo de la actividad es reflexionar a partir de necesidades de capacitacion o pro-
fundizacion de ciertas herramientas digitales que mejoraran el desempeno de mi negocio.

¢CON QUE TAREA NOS VAMOS?

Contenidos: Insumos:
* Los contenidos revisados en la clase * Manual del Participante
* Lapices

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Para dar cierre a la clase, solicita a los/las participantes que compartan su experiencia y sensa-
cion terminando la asesoria, si es que existen dudas o reflexiones a partir de lo trabajado.

2-Una vez realizado el ejercicio, pide a los/las participantes que reflexionen y compartan ideas
respecto a las necesidades de capacitacion que detectaron en la actividad anterior para la imple-
mentacion de herramientas digitales.

IPF: aporta con entidades del ecosistema emprendedor que tengan talleres y capacitaciones res-
pecto a estas herramientas (Centros de negocios Sercotec, Sence, Corfo, etc.)

3.- Despedir la asesoria agradeciendo la participacion de todos/as.

L] L]
[ X ] ................................................
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¢CON QUE TAREA NOS VAMOS?

( Instrucciones de la actividad )

Luego de la asesoria, ;qué herramientas necesito incorporar y desarrollar en mi negocio?
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MODULO

FORMALIZANDO
M| EMPRENDIMIENTO
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ASESORIA 1:

Aprendizaje esperado:

Identificar los beneficios y obligaciones de la formalizacion de un emprendimiento, considerando
legislacion vigente.

Contenidos:

> Reconocer los tipos de formalizacion existentes y los pasos a seguir para completar dicha forma-
lizacion, de acuerdo a la legislacion actual.

> Establecer el tipo de formalizacion adecuada para su emprendimiento, en concordancia con su
modelo de negocio, conociendo el proceso para realizarlo.
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CONTENIDOS DE APOYO

Objetivos SMART: metodologia de fijacion de objetivos, donde se busca que cumplan con las si-
guientes caracteristicas segun sus siglas:

ESPECIFICO
MEDIBLE
ALCANZABLE
RELEVANTE
TIEMPO

a. Especificos: deben tener una definicion clara, entendible y precisa. No deben prestarse a con-
fusiones ni dejar demasiados margenes de interpretacion. Ejemplo: “Aumentar las ventas en un
20%", no es suficientemente especifico, ya que no se sabe si se quieren subir las ventas de todos
los productos, o s6lo de uno. Entonces, es importante especificar: “Aumentar las ventas en un 20%
de mi producto colaciones”.

b. Medibles: es decir, se deben poder medir. Ejemplo: a diferencia del objetivo “aumentar las ven-
tas”, un objetivo medible seria “aumentar las ventas en un 20%".

c. Alcanzables: deben ser posibles, estar dentro de las posibilidades de la empresa teniendo en
cuenta la capacidad y los recursos (humanos, financieros, tecnologicos, etc.) con los que se cuenta.
Asi como la disponibilidad del tiempo necesario para cumplirlos. Ejemplo: “Si soy gasfiter, me pro-
pongo atender a 20 clientes al dia. Sin embargo, no es alcanzable, ya que solo soy capaz de atender
al maximo 12 clientes al dia, asumiendo que cada uno tiene fallas menores”.

d. Relevantes: esto quiere decir que esta relacionada con una vision o un plan maestro, ya sea de
vida o de negocio. Ejemplo: “Puedo comenzar a tomar flamenco en las tardes (no es SMART si no
acerca a la vision) o bien, los viernes en la tarde puedo volver a estudiar para saber mas de paste-
leria, ya que asi podré llevar mi negocio (pasteleria) al siguiente nivel (s1 es SMART)". Es importante
ser retadores/as (aunque realistas). No debe ser algo que de todas maneras sucedera, sino algo
que signifique un desafio. Los objetivos poco ambiciosos no son de mucha utilidad ni proporcio-
nan mayor motivacion, aunque los objetivos faciles pueden servir de estimulo al principio para no
abandonar el camino apenas se haya iniciado.

e. Tiempo: sino se establece un limite de tiempo de las tareas y proyectos, pueden prolongarse por
un tiempo indefinido. De ahi la importancia de establecer un plazo para cada objetivo. Volviendo al
ejemplo de “aumentar las ventas en un 20% de mi producto colaciones” (ahino se esta cumpliendo
con el tiempo), sin embargo, si se establece “aumentar las ventas en un 20% de mi producto cola-
ciones en un mes mas cumple con la temporalidad”.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la asesoria: 1
Duracion: 15 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es resolver dudas de la actividad de simulacion de formali-
zacion.

BIENVENIDA Y RESOLUCION DE DUDAS
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Insumos:

» Manual de el/la Participante

* Pizarra

* Lapices

* Documentos de actividad de simulacion para revision

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1. Da la bienvenida a los/las participantes de manera cercana y amigable.

2. Indica el objetivo de la sesion.

3. Revisa las respuestas de cada participante de la simulacion de formalizacion de la clase 3 del
modulo 3.

IPF: el proposito es detectar si la actividad fue completada de manera correctay si quedaron dudas
sin resolver para su caso particular.

4. Resolver dudas particulares, repasar conceptos claves si es necesario.

L]
‘.. .....................................................................0........
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la asesoria: 2
Duracion: 45 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es identificar la situacion actual del negocio en cuanto a
formalizacion.

DIAGNOSTICO DE FORMALIZACION

Insumos:
 Pauta de asesoria de formalizacion

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1. Invitar a el/la participante a seleccionar la opcion con la cual mas se identifica de las siguientes:

a. Minegocio aln no esta preparado para ser formalizado.

b. Estoy preparado/a y quiero formalizar mi negocio.

c. Yarealicé alguno de los tramites de formalizacion (constitucion legal y/o inicio de actividades en Sl).

d. Mi negocio ya esta formalizado, pero solo comprendo parcialmente las obligaciones con las que debo
cumplir.

IPF: indaga en la opcion escogida, a través de preguntas que busquen comprender a cabalidad la situacion
del negocio. El objetivo es comprender la situacion inicial para acompafar la creacion de un plan de forma-
lizacion.

Si responde opcion a: indaga por qué aln no se siente preparado/a para formalizar. Los posibles escenarios
podrian ser bajas ventas, negocio muy incipiente, etc. Consulta sobre qué condicion esperaria que se cum-
pliese para tomar la decision de formalizarse.

Siresponde opcion b: se recomienda revisar si estan todos los insumos necesarios para realizar los primeros
pasos de la formalizacion durante la asesoria (conoce qué forma de constitucion quiere, cuanto capital de-
clararg, datos de socios, etc). Es decir, acompaia a el/la participante en crear su empresa a través de internet
y orientar los pasos siguientes, resolviendo dudas e incertidumbres.

Siresponde opcion c: pregunta qué tramites ha realizado, cuales faltan por realizar y por qué no los ha rea-
lizado. Probablemente en este caso estan faltando los permisos especificos o patente municipal, tramites
que requieren de una gran cantidad de documentos a recolectar.

Si responde opcion d: investiga cuales son las responsabilidades que no comprende a cabalidad. Resuelve
las dudas enfocandote en su caso especifico.

‘.. ..............................................................................
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DIAGNOSTICO DE FORMALIZACION

( Instrucciones de la actividad )

Responde la siguiente pregunta:
icual de las siguientes opciones representa tu situacion en torno a la formalizacion?
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a. Minegocio aln no esta preparado para ser formalizado.
b. Estoy preparado/a y quiero formalizar mi negocio.

c. Ya realicé alguno de los tramites de formalizacion (constitucion legal y/o inicio de actividades
en Sll).

d. Mi negocio ya esta formalizado, pero solo comprendo parcialmente las obligaciones con las que
debo cumplir.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la asesoria: 3

Duracion: 1 hora

Objetivo: El objetivo de la actividad es cocrear un plan de formalizacion realista y pertinente a las
necesidades del negocio.

PLAN DE FORMALIZACION

Contenidos: Objetivos SMART

Insumos:

» Manual de el/la Participante

* Respuesta de actividad anterior

* Pauta de asesoria de formalizacion

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

- Indica al/la participante que construiran en conjunto un plan para avanzar hacia la formalizacion conside-
rando su situacion actual y realidad del negocio. Este constara de un objetivo de formalizacion con un plazo
final. Luego, para lograr este objetivo determinaran acciones claras y precisas que apunten a avanzar hacia
aquel objetivo.

- Se sugiere avanzar de la siguiente forma segln la respuesta de la actividad anterior

Sirespondi6 opcion a: Tomar la condicion declarada por el/la participante en la actividad anterior (por ejem-
plo, vender x monto al mes) y ponerla como el objetivo a lograr. Se sugiere que las acciones apunten a lograr
ese objetivo (en el ejemplo, puede ser pagar publicidad, vender nuevos productos, buscar otros canales,
etc.). Minimo incluir 2 acciones relacionadas con formalizacion como, por ejemplo, comenzar a buscar in-
formacion en su municipalidad, buscar asesoria en un Centro de Negocios Sercotec para formalizarse, etc.

Siresponde opcion b: Si el/la participante cuenta con la informacion suficiente para realizar su constitucion
de empresa, se recomienda hacer de manera breve el plan y realizar la constitucion legal de la empresa
durante la asesoria, para poder resolver dudas si aparecen. Esto marcara el hito del comienzo del proceso de
formalizacion. Si aln no tiene claro qué forma de constitucion tomara, capital, socios, etc., construir el plan
con foco en definir esos datos y lograr la formalizacion en un corto plazo.

Siresponde opcion c: En base a las respuestas de la actividad anterior, construir el plan de formalizacion con
el foco de reunir los requisitos, documentos y tramites faltantes para los pasos siguientes de la formaliza-
cion. Por ejemplo, si al/la participante le falta gestionar su patente municipal, sus actividades seran obtener
el listado de requisitos a cumplir, obtener certificado de Departamento de Obras, si es MEF, documentos
que acrediten el uso legitimo del hogar, autorizacion de junta de vecinos si vive en condominio, etc. Se re-
comienda tener un listado base de documentos que son solicitados en la comuna de intervencion, dado que
esto puede variar entre municipios.

(]
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PLAN DE FORMALIZACION

Si responde opcion d: Enfocar el plan de formalizacion en aprender en las tematicas débiles, por ejemplo,
a través de la sugerencia de otros cursos especificos gratuitos de SENCE o Sercotec, como contabilidad
basica, capacitaciones sobre operacion renta, etc. Importante que el objetivo no deberia ser lograr un cono-
cimiento profesional sobre estas tematicas, mas bien un nivel de comprension que permita cumplir con sus
obligaciones, comprender terminologia clave y aplicarla en su negocio.
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Usar la siguiente plantilla para crear el plan de formalizacion.

IPF:

- Chequear que el objetivo cumpla la metodologia SMART

- Fijar un plazo realista, idealmente no posterior a 6 meses para que el beneficiario no pierda de vista este
plan

- Acciones concretas que apunten a un resultado (por ejemplo, si ponemos “acudir a municipalidad” no
asegura que obtengamos informacion; mas bien se recomienda “conseguir el listado de documentos para
patente municipal”, siendo una accion mas especifica.

- Resultado de la accion sera aquel hito que nos indicara que la accion fue bien realizada, como por ejemplo
“empresa constituida” o “Contador contratado”, etc.

- La dltima columna es para que el/la participante identifique a qué institucion debe acudir en cada paso,
idealmente con la especificacion de un area o nombre. También se recomienda utilizar para que el/la par-
ticipante identifique quiénes de sus redes cercanas pueden ayudarle a través de conocimiento, datos, con-
tactos, etc.

ﬁBJETIVO PLAZO \

A quién puedo

Accion Fecha limite Resultado acudir para lograrlo

(instituciones, personas, JJVV, etc.)

\_ _/
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PLAN DE FORMALIZACION

(' Instrucciones de la actividad

)

Te invitamos a poner manos a la obra con la formalizacion de tu negocio y disefar las proximas
acciones para avanzar hacia ser un negocio legalmente constituido. Sigue las instrucciones de tu
facilitador/a para construir el siguiente plan:

ﬂJETIVO

PLAZO

~

Accion

Fecha limite

Resultado

A quién puedo
acudir para lograrlo

(instituciones, personas, JJVV, etc.)

.

/
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MODULO

5

GESTIONANDO
M| EMPRENDIMIENTO
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ASESORIA 1:

Aprendizaje esperado:

Identificar los recursos, actividades y aliados/as clave de su emprendimiento, por medio del uso de
herramientas tecnologicas de apoyo y de gestion del tiempo.

Contenidos:

> Reconocer conceptos de costo, precio y punto de equilibrio, de acuerdo con su emprendimiento.
> Emplear herramientas de registro para la gestion de ingresos y egresos de su emprendimiento.
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Comenzar a usar un registro de ingresos y egresos tiene una serie de beneficios para el negocio.
Entre ellos permite controlar la operacion, tener claridad respecto de los flujos y antecedentes
para tomar decisiones como precio y bdsqueda de nuevos proveedores entre otras. Sin embargo,
uno de los usos fundamentales de esta informacion es ser capaces de planificar y elaborar un
presupuesto. En esta asesoria se buscara que cada uno/a pueda elaborar un presupuesto para los
proximos 12 meses de su negocio.

Presupuesto: corresponde a todos los ingresos y gastos previstos para un periodo determinado de
tiempo en la operacion del negocio.

Para construir el presupuesto sera importante comenzar por identificar los ingresos. Para esto se
puede proyectar de diferentes formas, 2 de las mas comunes son considerar el total de ventas en el
mismo periodo anterior y estimar un incremento en base a las proyecciones del negocio; o también
proyectar el total de productos que se vendera y su precio y obtener el total de ingresos en base a
multiplicar Precio x Producto.

Luego debes registrar los gastos, para esto también es muy Util usar como base los gastos del
mismo periodo anterior y actualizarlo en base a algunos factores como el cambio de precios que
puedan tener los productos que usas u otros.

Finalmente debes integrar tus proyectos, nuevos servicios que quieras contratar, o nuevas lineas de

productos o servicios que puedan generar ingresos, asi tendras una proyeccion clara de los movi-
mientos que te permitira tomar decisiones y controlar el desempefo de tu negocio.
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Momento de la asesoria: 1
Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es recordar lo aprendido en la clase de registro de ingresos y
egresos y relacionarlo con lo que se revisara en la asesoria.

SINTONIZANDO

Contenidos:
* Registro de Ingresos y Egresos

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Da la bienvenida a la asesoria.
IPF; el prop6sito es motivar la participacion, indicar de qué tratara esta asesoria y promover un ambiente de
confianza para el desarrollo de la actividad.

2.- Pide a cada participante que se presente de manera breve. Solicita que digan su nombre y expliquen de
qué se trata su negocio. También debes presentarte.

IPF; cada participante tiene 1 minuto para hablar. En caso de que ya se conozcan, pide que digan otras cosas
para generar un ambiente de confianza, por ejemplo, pedir que nos cuenten algo sobre ellos/as, color favo-
rito, hobby, comida favorita, entre otros.

3.- Una vez que se presentan, cada participante debe decir qué recuerda de la clase de registro de ingresos
y egresos. Puedes usar preguntas como, ;qué fue lo que mas te llamo la atencidn?, ;se puede usar en el
negocio algo de lo aprendido?

IPF: Toma nota de los aportes de cada participante.

4.- Cierra felicitando a los/as participantes por sus aportes.

Manual de el/la facilitador/a | Sence




&

¥ OTNAOW

Momento de la asesoria: 2

Duracion: 2 horas

Objetivo: El objetivo de la actividad es que cada emprendedor/a identifique y proyecte sus ingre-
Sos y gastos para los proximos meses.

M| PRESUPUESTO

Contenidos:
* Registro de Ingresos y Egresos
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Insumos:

» Manual de el/la Participante
* Pizarra

* Calculadora

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Para comenzar la actividad, invita al grupo a un trabajo individual de identificacion de ingresos proyec-
tados para los proximos 12 meses. Otorga un tiempo de 15 minutos para que cada participante registre, en
la planilla dispuesta para esto en el Manual de el/la Participante, los ingresos proyectados de negocio.

IPF: refuerza que existen diferentes formas de proyectar ingresos, procurando que todos estén avanzando.
Guia a aquellos/as participantes que tengan dificultades para identificar y proyectar los ingresos de su ne-
gocio.

2.- A continuacion, solicitales que proyecten individualmente sus gastos futuros y los registren en la planilla
para los proximos 12 meses. Da un tiempo de 30 minutos para esto.

IPF: procura que todos/as estén avanzando. Guia a aquellos/as participantes que tengan dificultades para
identificar y proyectar los gastos de su negocio.

3.- Invita a los/las participantes a que completen la planilla agregando los totales para cada mes de ingresos
y de gastos. Para esto pueden usar calculadora o sus teléfonos celulares. Entrega un tiempo de 15 minutos
para esto.

IPF: es importante que te asegures de que cada participante esté desarrollando bien la actividad, apoyando
la operacion con cada uno/a.

4- Invita a que cada participante presente al curso su presupuesto indicando el flujo total que espera obte-
ner durante los proximos 12 meses con su negocio.
IPF: entrega retroalimentacion positiva de la actividad procurando que todos/as completen la planilla.

5.- Cierra la actividad recalcando la importancia de presupuestar y planificar, pero que para esto se requiere
°, unregistro adecuado de los ingresos y egresos del negocio.
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MI PRESUPUESTO

(" Instrucciones de la actividad )

Completa el presupuesto para tu negocio para los proximos 12 meses en la siguiente planilla

Descripcion Mes 1 | Mes 2 | Mes3 | Mes 4 | Mes 5 | Mes 6 | Mes 7 ‘ Mes 8 Mes9 | Mes10 [ Mes11 | Mes 12 | Total
ingresos

TOTAL ingresos
Gastos y costos

Total Gastos y Costos

TOTAL presupuesto

0000 0000000000000 0 0000000000000 000000000000 0000000000000 0000000000000000000000000000000000000000000000000
..........................................................................................................l.

ﬁ Manual de el/la facilitador/a | Sence




Momento de la asesoria: 3

Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es reconocer la importancia del registro y control en el ne-
gocio.

CONCLUYENDO

Contenidos:
* Registro de Ingresos y Egresos

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1-Para dar cierre a la clase y aterrizar lo revisado de manera concreta, pedir a los/as participantes
que compartan sus aprendizajes puede usar preguntas como ¢Fue sencillo identificar sus ingresos
y gastos? ;Como usaran ahora este presupuesto que han construido?

IPF: Reforzar la importancia de usar estas proyecciones para luego compararlas con la realidad.

2.- Da las gracias por la asistencia a la asesoria y nos despedimos.
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ASESORIAS

MODULO

M| EMPRENDIMIENTO
CRECE

Manual de el/la facilitador/a | Sence




SeNCe)

ASESORIA 1:

Aprendizaje esperado:

Modificar su modelo de negocios, en base a la herramienta canvas, de acuerdo a las necesidades
de inversion de su emprendimiento.

€0 00600000060000000000060060006000000000000000000000000000000000000000000000000s
Contenidos:

> Seleccionar fuentes de financiamiento e instituciones de apoyo a su emprendimiento, en cohe-
rencia con su modelo de negocio, de acuerdo con la oferta publico-privada vigente.

> Elaborar un plan de crecimiento para su emprendimiento basandose en su proceso de aprendi-
zaje
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la asesoria: 1
Duracion: 20 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es preparar a los/las participantes para la presentacion de su
pitch de negocios.

CONECTANDO

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Da la bienvenida a la asesoria y pregunta como vienen llegando los/las participantes del grupo
a la clase. Esto puede ser mediante una frase, un concepto, emocion o una palabra que defina su
estado de animo para comenzar la asesoria.

2.- Luego comentar de lo que tratara la asesoria y preguntar si estan listos/as para presentar sus
negocios.

3.- Da unos minutos para que puedan preparar los Gltimos detalles y consultar si existen dudas
para pasar a las presentaciones.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

’

S OTNAOW

Momento de la asesoria: 2

Duracion: 60 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es presentar cada uno de los pitch de negocios para que los/
las participantes reciban feedback.

000 0000000000000 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

PRESENTANDO NUESTRO PITCHY PLAN
DE INVERSION
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Insumos:
« Ficha para feedback

Estrategia didactica: Presentacion y retroalimentacion.

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1- Para comenzar la actividad, invita al curso a disponerse en una posicion de escucha activa y capacidad de
entregar una retroalimentacion constructiva a sus compaferos/as.

IPF: recuerda al curso que tener un pitch de negocios les servira para poder postular a fondos y levantar
financiamiento, por lo que es muy importante escuchar todos los consejos y retroalimentacion luego de la
presentacion.

2.- Sortea o pide a los/las participantes que se anoten en una lista y puedas tener claridad del orden de
presentacion y ellos/as también.

3.- Comenzar con las presentaciones, deben durar 10 minutos cada una y luego habra 10 minutos para en-
tregar retroalimentacion por parte tuya y de algunos/as de sus companeros/as.

4.- Te puedes guiar por los siguientes puntos:

- La primera parte del pitch es lo suficientemente interesante como para enganchar a la audiencia.

-Se puede identificar cual es su propuesta de valor orientada a las necesidades de los/las clientes.

- Es posible reconocer el modelo de ingresos y egresos del negocio.

- Queda claro cuales son las claves necesarias para el 6ptimo funcionamiento del negocio.

- Se expone una necesidad de inversion que tiene claridad respecto a qué, cuanto cuesta y donde se puede
obtener.

- Tiene nocion de como esa inversion impactara en un aumento de ventas de su negocio.

- El o los recursos seleccionados para la inversion son permisibles para el fondo del curso y estan dentro del
monto destinado para eso.

- El plan de inversion coincide con necesidades identificadas del modelo de negocios.

5.- Una vez que se presenten todos/as, da las gracias por la participacion de cada uno/a.

IPF: recuerdales el concepto de feedback y la importancia de entregar retroalimentacion en forma de ob-
servaciones certeras y no juicios.
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PRESENTANDO NUESTRO PITCH Y PLAN
DE INVERSION

(" Instrucciones de la actividad )

¢Qué puedo mejorar de mi pitch, modelo y plan de inversion de mi negocio?
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Momento de la asesoria: 3

Duracion: 60 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es realizar modificaciones en el plan de inversion para discu-
tir junto a sus pares un plan de inversion definitivo

PLAN DE INVERSION
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Contenidos:
Los revisados en la clase

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1.- Pide que se junten en parejas para que puedan volver a revisar su plan de inversion y, junto con el feed-
back entregado en la sesion, puedan revisar que en su plan de inversion consideren necesidades importan-
tes de su negocio que les permitan aumentar sus ventas y asi generar mayores ingresos.

IPF: si se juntan las parejas en negocios similares podria haber potenciales sinergias.

2.- Pideles que trabajen en la tabla propuesta en el Manual de el/la Participante y puedan reflexionar en
conjunto con su compariero/a sobre su plan y si tienen recomendaciones respecto al producto o donde
comprarlo.

3.- Una vez finalizado, pide a un par de participantes que cuenten su experiencia si algo cambid en su plan
y entreguen su propuesta definitiva.

4.- Agradece la participacion en la asesoria y los comentarios recibidos de todos/as.
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

PLAN DE INVERSION

(" Instrucciones de la actividad )

Luego de presentar tu pitch y plan de inversion, te invitamos nuevamente a revisar tus necesidades
de inversion segln la retroalimentacion que recibiste por parte de tu facilitador/a y tus compane-
ros/as. Entonces, ahora llena el siguiente plan:

Tipos de inversion Descripcion ‘ Monto ‘ Justificacion

Compra de activos

Gastos de formalizacion

Capacitaciones

Capital de trabajo /
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ASESORIA 2:

Aprendizaje esperado:

Modificar su modelo de negocios, en base a la herramienta canvas, de acuerdo a las necesidades
de inversion de su emprendimiento.

00 00 0000000000000 00000000 0000000000000 000000000000000000000000000000000000000000
Contenidos:

> Seleccionar fuentes de financiamiento e instituciones de apoyo a su emprendimiento, en cohe-
rencia con su modelo de negocio, de acuerdo con la oferta publico-privada vigente.

> Elaborar un plan de crecimiento para su emprendimiento basandose en su proceso de aprendizaje
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PLANIFICACION DE LA CLASE: INICIO

Momento de la asesoria: 1
Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es resolver dudas de la actividad de creacion de plan de cre-
cimiento sostenible.

BIENVENIDA Y

RESOLUCION DE DUDAS

Insumos:

» Documentos de actividad de simulacion para revision
« Plan de crecimiento sostenible

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1. Da la bienvenida a el/la participante de manera cercanay amigable

2. Indica el objetivo de la sesion

3. Revisa las respuestas de el/la participante de la simulacion de formalizacion de la clase 3 del
modulo 3.

IPF: el proposito es detectar si la actividad fue completada de manera correctay si quedaron dudas
sin resolver para su caso particular.

4. Resuelve dudas particulares y repasa conceptos claves si es necesario.

Manual de el/la facilitador/a | Sence




w

RESOLUCION DE DUDAS

(" Instrucciones de la actividad )
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¢Qué dudas tienes del plan de crecimiento creado en la clase anterior?
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PLANIFICACION DE LA CLASE: DESARROLLO

Momento de la asesoria: 2
Duracion: 60 minutos
Objetivo: El objetivo de la actividad es revisar la coherencia del plan de crecimiento.

REVISANDO MI PLAN DE CRECIMIENTO
SOSTENIBLE

Insumos:

« Pauta de asesoria de formalizacion
« Plan de crecimiento sostenible

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1. Indica a el/la participante el objetivo de la actividad

2.Indaga en el plan de crecimiento sostenible a través de preguntas, chequeando la coherencia de las res-
puestas de el/la participante.

IPF: si el plan de crecimiento esta incompleto o es incoherente en alguno de sus ambitos, apoya en la co-
rreccion de éste.

3. Preguntas guia:

* ;Cuales han sido tus logros a la fecha con tu negocio?

* ;Cuales son los desafios que te quedan por sortear? (tanto con el negocio como la persona como empren-
dedor/a)

¢ ;Cual es tu meta a futuro con tu negocio? (;es coherente con los desafios?, ¢es alcanzable en el plazo
propuesto?)

Luego indaga en los objetivos de cada ambito escogido para trabajar y en las acciones para lograrlos.
*¢Son coherentes estos objetivos con la visidon de futuro declarada del negocio?

* ;Las acciones son concretas, medibles o verificables?

IPF; Si existen dudas sobre el tipo de acciones que se buscan, recuerda que existe un ejemplo de plan de
crecimiento en el Manual de el/la Facilitador/a.
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REVISANDO MI PLAN DE CRECIMIENTO
SOSTENIBLE

(" Instrucciones de la actividad )
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Revisa tu plan de crecimiento sostenible y corrige lo que definan en conjunto. Aca encontraras una
nueva planilla para crear una segunda version de tu plan de crecimiento.

f Mi negocio hoy Mi negocio a futuro \
Mis logros a la fecha Mis desafios
Area Objetivo Acciones Plazos
Habilidades a
fortalecer

Conocimientos a
adquirir

Gestion del negocio

Formalizacion

Financiamiento

Sostenibilidad

Fortalecimiento de
redes
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PLANIFICACION DE LA CLASE: CIERRE

Momento de la asesoria: 3
Duracion: 30 minutos

Objetivo: El objetivo de la actividad es detectar los compromisos del/la emprendedor/a para que
el plan de crecimiento se lleve a cabo.

COMPROMISOS PARA CRECER

Contenidos:
Objetivos SMART

Insumos:

« Plan de crecimiento sostenible
« Compromisos de clase anterior

Instrucciones de la actividad

Indicaciones para el facilitador (IPF)

1. Indica el objetivo de la actividad

2. Detecten en conjunto qué cosas debe hacer diferente el/la emprendedor/a de ahora en adelante para que
el plan se lleve a cabo

IPF: en este punto se recomienda identificar el nivel de avance de la ruta de emprendimiento del

modulo 1. Si logrd avanzar de manera satisfactoria, identifiquen qué aport6 para que asi fuera. Si no logro
avanzar, identifiquen qué se lo impidid.

3. Apoyar a el/la participante en identificar aquellos aspectos a tener en cuenta para lograr el plan propues-
to (como, por ejemplo, ser metddico/a, revisar semanalmente el avance de las tareas, pedir ayuda, manejar
la frustracion, etc.).

4. Pedir a el/la participante que genere un compromiso con el/ella misma para el logro del plan de creci-
miento.
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COMPROMISOS PARA CRECER

(" Instrucciones de la actividad )

Para que tu plan de crecimiento se ejecute, es importante que generes compromisos contigo mis-
mo/a como emprendedor/a. Puedes escribir aca los compromisos a tomar:

2
o
o
C
-
o
o
=
m
<
i)
)
m
Z
=
=
m
P4
=
O
(@)
Y
m
(@)
m

Manual de el/la facilitador/a | Sence




~ MIEMPRENDIMIENTO

GESTIONANDO Y FORMALIZANDO

MANUAL

SINCRONICO

8l sencd




