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Contexto

Orden de 24 de mayo (DOE N° 64 de 5 de junio de 2007) por la que se regulan
determinados aspectos relativos a la ordenacion e implantaciéon de las ensenanzas
de Educacién Secundaria Obligatoria establecidas por la Ley Orgdnica 2006, de 3
de mayo, de Educacién, donde se establece la obligatoriedad de ofertar una materia
relacionada con la iniciativa emprendedora.

Interpretando la legislacién vigente en materia de educacién, dentro del contexto
educativo y més concretamente de la educacién formal, se justifica la necesidad
de una intervencién socio-educativa decidida y operativa en cuanto a las capaci-
dades emprendedoras. El espiritu emprendedor se conforma dentro del contexto
educativo como un perfil actitudinal con atributos especificos asociados
a valores de referencia y a capacidades entrenables.

Desde el Gabinete de Iniciativa Joven, de la Consejeria de los Jévenes y del De-
porte, como herramienta de la Junta de Extremadura para fomentar la iniciativa y
la cultura emprendedora entre los y las jévenes de la regién, pusimos en marcha
en febrero de 2008 un equipo de trabajo para el disefio curricular de la asignatura
optativa de 3° de la ESO Iniciativa Emprendedora.

Tras la presentacion de la propuesta “Imagina y Emprende”, el Gabinete de Ini-
ciativa Joven reunié un grupo de profesores y personas expertas en el ambito de
la creacién y el disefio de proyectos con jévenes y para jévenes, para sumergirse
en la aventura de disenar la propuesta pedagdgica concreta que se recoge en el
presente manual didéactico.

Introduccion

El presente material didactico es un elemento de apoyo disenado para el profesora-
do, con el fin de facilitar el desarrollo de la asignatura Iniciativa Emprendedora.

Los aspectos clave y puntos de partida de la asignatura son:

- Mas alla del adiestramiento para formar futuros/as empresarios/as (objetivo
éste absolutamente loable y que se determina desde una necesidad plausi-
ble de nuestra sociedad), la conformacién del espiritu emprendedor
halla su justificacién en la necesidad de crecimiento personal y de
competencia social.

- Nuestros/as alumnos/as necesitan herramientas que les permitan ope-
rar cambios en aquellos aspectos insatisfactorios de su realidad vital.

- El sistema educativo formal ha de dar cobijo (ya que dispone de meca-
nismos y recursos suficientes) a ofertas sistematizadas y secuenciadas que
permitan promover y consolidar la familia de actitudes, capacidades
v pensamientos que conforman el espiritu emprendedor.

La finalidad de esta asignatura es fomentar el espiritu y la iniciativa em-
prendedora y ofrecer al alumnado herramientas para la interpretacion del
mundo en el que vive, un mundo con una realidad multiforme y globalizada.
Lo que se pretende es que los y las jovenes adquieran las competencias de la
cultura emprendedora, y que sean capaces de afrontar retos y asumir riesgos
de forma proactiva, que puedan analizar su entorno y tomar decisiones racio-
nales trabajando en equipo.

Desde el punto de vista didactico, el instrumento principal de aprendizaje que se
propone lo constituye la elaboracién del proyecto del alumno/a. Y la propuesta
que sugerimos con esta herramienta es que para obtener una mejor formacién se
necesita ademas de los conocimientos de caracter técnico, seleccionar y aplicar
otros aspectos y actitudes que resultan imprescindibles en los dias actuales, como
son la creatividad, la innovacién, la cooperacion, el espiritu emprendedor, la
coordinacién y el trabajo en equipo, entre otros.

El método vy el sistema de aprendizaje que proponemos, va dirigido al fomento y
desarrollo de todos estos aspectos.



La columna vertebral de la asignatura podria resumirse en:

1. ¢Qué es emprender?

2. (Qué habilidades se necesitan para emprender y cuéles tengo yo?
3. ¢En qué ambitos puedo emprender?

4. {Qué me atrae e interesa de cada uno de ellos?

5. ¢Cuadles son los fundamentos del trabajo en grupo?

6. ¢Cémo formamos los grupos de trabajo? En funcién de intereses comunes y
habilidades complementarias

7. ¢Qué queremos hacer? Tras detectar y analizar oportunidades

8. ¢Cémo generamos, evaluamos y desarrollamos algunas ideas?

9. ¢Qué es un proyecto?

10. ¢Cémo transformamos nuestra idea en un proyecto?

11. ¢Qué puedo hacer para comunicar efectivamente nuestro proyecto?

12. ¢Tenemos posibilidad de llevarlos a cabo?

El enfoque de la asignatura tendrd un caracter técnico-practico, poniendo el
acento en una formacién que potencie la capacidad creadora del alumnado, uti-
lizando las tecnologias de la informacién y de la comunicacién, para desarrollar
ademas competencias de tratamiento de la informacién y digital.

De forma transversal, se trasladara al alumnado el concepto de cultura empren-
dedora, como toda actividad capaz de generar cambios en su entorno
para mejorarlo, ya sea a nivel empresarial, social, artistico, cultural, o
a través de la participacién y el asociacionismo.

De esta forma, el planteamiento general de Imagina y Emprende apuesta por el
emprendimiento entendido de un modo amplio, como una actitud frente a la vida,
un “llevar tus suenos y deseos, tus proyectos, adelante”. De forma especifica, en
la asignatura se trabajan cuatro &mbitos principales de emprendimiento: el crea-
tivo cultural, el participativo, el social vy el empresarial.

Cuando hablamos de una persona emprendedora nos referimos a aquella que
tiene una actitud proactiva frente a la vida: que necesita alcanzar sus suenos y que
se mueve para hacerlo. A esta categoria de personas pertenecen quienes quieren
crear una empresa, constituir un grupo de mdusica, organizar un evento cultural
en Extremadura, inventar un sistema de reciclaje para aprovechar los sobrantes
de la produccién agraria-conservera, activar una asociacién que ayude a mejorar
la vida en su barrio, comarca, o cambiar el mundo ¢por qué no?

Esta propuesta entiende que todas las personas disponen de esa actitud proactiva
(emprendedora) en los diferentes planos de sus vidas (profesional, social, familiar,
personal...) Por eso, se apuesta por invitar a los alumnos y alumnas a que sean
capaces de identificar sus propios deseos y luchar por satisfacerlos, de forma cola-
borativa y respetuosa con el entorno.

Como hemos comentado anteriormente, el planteamiento pedagdgico de la asigna-
tura es esencialmente préctico: basdndose en la experiencia real y el trabajo en equi-
po para ir descubriendo aquellas claves que van a hacer falta para desarrollar los
proyectos; estudiando y trabajando procesos y herramientas que faciliten la tarea; y
utilizando como campo de experimentacion las propias ideas del alumnado.

Todo esto teniendo en cuenta el entorno regional de Extremadura, con sus carac-
teristicas y potencialidades.
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El material

En el curso 2009/10, este material se puso a disposicién de un grupo de docentes que,
desde sus centros educativos, los pusieron en préctica, con el asesoramiento y el segui-
miento de un equipo coordinador. Estos centros han sido los participantes en el progra-
ma piloto de “Imagina y Emprende” dirigido a la experimentacién de estos materiales y
su metodologia, y cuyas recomendaciones se han incorporado para nuevas ediciones.

El material didéactico se compone de 12 Unidades Didacticas, con sus contenidos
correspondientes, ademéas de unas hojas de ruta detalladas para llevar a cabo
cada una de las sesiones a lo largo de todo el curso.

Los contenidos de la asignatura de Iniciativa Emprendedora se articulan en torno al
desarrollo de una idea en alguno de los &mbitos propuestos: empresarial, social, cultural
o participativo, y que se plasmara en un microproyecto; los contenidos se organizan en
tres bloques teméticos (cada uno compuesto por 4 unidades didéacticas) que coinciden
con las tres fases de desarrollo de una iniciativa: gestacién, desarrollo y materializacion.

El esquema general por bloque es el siguiente:

BLOQUE 1. Iniciacién y primeros pasos. Habilidades emprendedoras

- Unidad Didactica 01. Primeras ideas sobre el emprendimiento creativo-
cultural. Capacidades vy actitudes de las personas emprendedoras.

- Unidad Didactica 02. Primeras ideas sobre el emprendimiento participa-
tivo: asociacionismo juvenil en el &mbito del Ocio y el Deporte.

- Unidad Didactica 03. Primeras ideas sobre el emprendimiento social.

- Unidad Didactica 04. Primeras ideas sobre el emprendimiento empresa-
rial. Habilidades de direccion.

BLOQUE II. Factoria de ideas y primeras herramientas creativas

- Unidad didéactica 05. Trabajar en equipo: la célula bésica de una organizacién.

- Unidad didactica 06. Descubrir problemas y/o oportunidades: una com-
petencia a desarrollar.

- Unidad didactica 07. Generacién de ideas.

- Unidad didactica 08. Desarrollo y seleccién de ideas.

BLOQUE II1. Fase de aplicacion. Desarrollo y materializacion de microproyectos

- Unidad Didactica 09. ¢Qué es un proyecto y cdmo se construye?
- Unidad Didéctica 10. Desarrollamos nuestro proyecto.
- Unidad Didactica 11. Construimos nuestro proyecto.

- Unidad Didactica 12. Comunicamos nuestro proyecto.

Por otro lado, cada una de las Unidades Didacticas, contiene tres elementos
distintos y complementarios:

1. Aspectos curriculares, donde se recogen los objetivos; las competencias
bésicas del curriculo y su relacién con las competencias emprendedoras; los
contenidos; la metodologia didéactica y los criterios de evaluacion.

2. Contenidos: en los que se recogen algunos contenidos de apoyo al profesorado.

3. Hoja de Ruta, que recoge una propuesta de temporalizacién secuenciada, con
la forma de desarrollar cada una de las acciones que componen las sesiones.

El formato en que se presenta estos elementos en el material es también en tres
partes diferenciadas: Libro con los Contenidos, CD con los Aspectos Curricu-
lares, fichas del cuaderno del alumno vy otros recursos, y Carpeta de Fichas
extraibles con las Hojas de Ruta.

Al final del libro de contenidos se incorporan la bibliografia, webgrafia y tags, que
serviran como fuente de referencia para profundizar en los contenidos propuestos.

Elementos del manual de ayuda al docente

Contenidos Hoja de Ruta Aspectos curriculares

Fichas del cuaderno
del alumno

Otros recursos

El libro tiene una solapa en el interior de la contraportada para que puedas llevar
las hojas de ruta de cada semana.
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Guia visual del material

Codigo de colores y signos
’ Bloque 1

- Péginas 14 a 53 del libro del profesor.

Sesiones 1 a 21 de las hojas de ruta.

- |

o Paginas 54 a 85 del libro del profesor.

Sesiones 22 a 42 de las hojas de ruta.

Péginas 86 a 147 del libro del profesor.

Sesiones 43 a 65 de las hojas de ruta.

Muestra de doble pagina del libro del profesor
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El procedimiento

El presente material didactico, se compone de diferentes recursos:

A. Recursos para el/la profesor/profesora:

1. Contenidos formativos basicos: (en este libro) son los contenidos mi-
nimos necesarios para la transferencia de conocimientos al alumnado, que
estan estructurados en base a conceptos claves. Dichos contenidos se com-
plementan con bibliografia y webgrafia de interés, que facilitaran al profe-
sorado profundizar en aquellos conceptos que crea oportuno.

2. Recursos didacticos: (en fichas extraibles) estructurados en Hojas de

Ruta, que consisten en una guia opcional de acciones que van marcando
cémo transferir los contenidos teéricos y practicos a través de una planifi-
cacién minuto a minuto. Incluyen una explicacién detallada de cémo desa-
rrollar todas las acciones propuestas.
Cada docente podra adaptar las Hojas de Ruta a las caracteristicas y nece-
sidades de su grupo de alumnos y alumnas. Para ello, podra seleccionar las
partes en las que hacer mayor énfasis, detenerse en las dindmicas que mejor
funcionen con su grupo, o introducir mejoras y adaptaciones al material.

3. Aspectos curriculares (en CD adjunto) que conforman el desarrollo cu-
rricular de la materia Iniciativa emprendedora. En este CD se incluirdn tam-
bién otros recursos como presentacién de los Espacios de Creacién Joven
(como ejemplo de emprendimiento artistico-cultural), las fichas de trabajo
del cuaderno del alumnado, o un listado de asociaciones en Extremadura.

B. Recursos para el alumnado:

1. Cuaderno del alumno/a en el que aparecen lo conceptos mas relevantes
asi como las fichas que necesitara a lo largo del curso para el desarrollo de
la asignatura. Este cuaderno es personal, y en él, a modo de cuaderno de
viaje, los alumnos v las alumnas irdn anotando y representando sus habili-
dades, interesas e ideas, aquellas que vayan descubriendo y desarrollando
a lo largo de todo el curso. En el CD de aspectos curriculares del profesor,
vendran las fichas del cuaderno del alumnado de forma individual, para
que en caso de necesitarlas, puedan imprimirlas y fotocopiarlas.

Adaptaciéon vy metodologia

El itinerario marcado en el material comienza por conocer e identificar las habilida-
des emprendedoras propias y de los compaiieros y las compaiieras, para poder
desarrollar propuestas basadas en los intereses y habilidades de los chicos y chicas.

En paralelo, irdn adquiriendo destrezas préacticas relacionadas con el emprendi-
miento, que ayuden a desarrollar sus ideas y convertirlas en proyectos.

En cada una de las sesiones, se propone realizar una serie de acciones diferenciadas:

- Exposicion: introduccién de los conceptos necesarios para el desarrollo de las
sesiones.

- Dinamica: se refiere tanto a los ejercicios en los que el docente tiene un papel
de facilitador del grupo, como ejercicios individuales o de equipos, a realizar en
horario de clase.

- Actividad: Accién que los alumnos y las alumnas realizan fuera de horario
lectivo y que servira para el inicio de la siguiente sesién en clase.

- Reflexidon: aunque cada docente adaptard al funcionamiento de su clase los
momentos que dedicara a reflexionar sobre distintas cuestiones que puedan sur-
gir, hay sesiones especificas en las que se explicita esta accién por la importancia
que tiene a nivel pedagdgico.

Es imprescindible que cada uno de los alumnos y alumnas disefie un proyecto
que esté relacionado con sus motivaciones e intereses y que lo vaya trabajando
durante todo el tiempo de aprendizaje de los contenidos. Para ello, deben aplicar
cada una de las fases propuestas a dichos proyectos, realizar los ejercicios que se
plantean para que al final del proceso aprendan a crear un proyecto emprendedor
y a ser capaces de replicarlo cuantas veces quieran.

Es recomendable pues, que al inicio de curso el docente traslade al alumnado una
visién general del proceso que van a seguir en esta asignatura.

Cuadro resumen del proceso

Bloque I Bloque 11 Bloque III

Partimos de las habilida- | Para ir madurando la 'Y transformarlas en un

des emprendedoras de
cada uno/a para conocer
e idear...

idea y la iniciativa en
equipos de trabajo...

microproyecto en uno de
los &mbitos de emprendi-
miento

El alumnado identifica y
conoce qué habilidades
destacan en cada ambi-
to de emprendimiento, e
identifica las suyas pro-
pias para decidir en qué
ambito quiere intervenir.

El alumnado de forma
individual y en equipo
comenzara a investigar el
entorno para identificar
necesidades sin cubrir o
aspectos a mejorar para
llegar a una idea con la
que comprometerse el
resto del curso.

Integrando los  conoci-
mientos adquiridos ante-
riormente con la ayuda de
su profesor/a, los alumnos/
as ponen en orden los
mismos y los estructuran
en un microproyecto que
recoja sus propuestas em-
prendedoras en alguno de
los &mbitos presentados.




Iniciacion v prlmeros pasos.
La persona con iniciativa

rendedora v sus
ha ilidades (Hﬁl
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Primeras ideas
sobre el emprendimiento creativo-cultural

UNIDAD

DIDACTICA

1

Primeras ideas
sobre el emprendimiento
creativo v cultural

INTRODUCCION:

En el contexto actual ya no resulta suficiente una educacién centrada en la atencién
a las necesidades basicas de aprendizaje, mediante el desarrollo de las competen-
cias esenciales, sino que debemos enriquecer el proceso formativo posibilitando
a nuestros estudiantes el desarrollo de sus capacidades intelectuales, practicas y
sociales teniendo como objetivo su integracién en el emprendimiento cultural,
social, participativo y empresarial.

Segln la UNESCO la educacién del siglo XXI debe basarse en cuatro tépicos
fundamentales: “aprender a conocer”, “aprender a hacer”, “aprender a ser” y
“aprender a vivir juntos”. A estos cuatro pilares es preciso introducir un nuevo
tépico vinculado a “aprender a emprender” para promover una actitud proactiva
que posibilite que nuestros alumnos puedan fijarse metas, hacer propuestas y to-
mar iniciativas aprovechando las oportunidades y superando las amenazas que se
les presenten en la sociedad actual.

En general, la idea de abordar el emprendimiento desde la secundaria tiene como
fin influir en los comportamientos de los estudiantes de tal forma que muestren
una mayor capacidad para resolver problemas con iniciativa y creatividad. En
definitiva su éxito dependera de lo que nuestros alumnos aprendan haciendo en
situaciones reales y realizando un microproyecto creativo, social, cultural o empre-
sarial organizado a partir de sus propios intereses y necesidades.

Esta practica pedagdgica supone una estrategia diferente, motivadora y de trabajo
en equipo, teniendo como instrumento basico la participacién en el disefio, ejecu-
cién y evaluacién de su propio proyecto.

La idea de enseniar y aprender a emprender estd estrechamente vinculada a un
trabajo con y en proyectos de emprendimiento.

INTRODUCCION
ATA INICIATIVA
EMPRENDEDORA

¢Qué puedes hacer con tus ideas?

Para incentivar la capacidad de expresar una iniciativa, de hacer cosas nuevas o
de hacerlas de manera diferente.

La presentacién de la asignatura se puede apoyar en las siguientes ideas:

- Todo el mundo tiene energia y capacidad creativa.

- Ten tus propias ideas, no importa que sean “marcianas”.

- Ya tienes una idea équé haces ahora con ella? (vamos a ir viéndolo a lo largo
del curso).

Para hacer una presentacién mas visual, el profesor puede hacer un mapa con-
ceptual de la asignatura en clase con el grupo, para lo que puede utilizar el esque-
ma metodolégico de la introduccién de este manual.

Existen distintas definiciones de qué es emprender y ser una persona emprendedora:

- Definicion econémica de emprendedor: realiza cambios de recursos de
una zona de bajo rendimiento a una de alta productividad.

- Definicion pragmatica de emprendedor: es una persona que inicia su
propio negocio nuevo y pequeno.

- Definicion operativa de emprendedor: aplica su talento creador e inno-
vador para iniciar su propia empresa o engrandecer una ya existente.

- Definicion general de emprendedor: el que hace que las cosas sucedan.

- Definicion popular de emprendedor: del dicho al hecho hay un gran
emprendedor.

- Definicion politica de emprendedor: es aquel que se esfuerza por con-
vertir sus suenos en realidad.

Segiin la Comisién Europea, emprender es transformar las ideas en actos.
Estéa relacionado con la creatividad, la innovacién y la asuncién de riesgos, asi
como con la planificacién y gestién de proyectos con el fin de alcanzar objetivos.
Entrafia capacidades como la planificacién, la organizaciéon, la gestién, el lide-
razgo v la delegacion, el anélisis, la comunicacién, asi como pericia para trabajar
tanto individualmente como en equipos.
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UNIDAD
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1

¢Cual es nuestra propuesta?

Cuando hablamos de una persona emprendedora no solamente nos referimos a
un creador de empresas, sino a alguien capaz de transformar cada reto en una
oportunidad. Ser emprendedor/a es més bien un estilo de vida que se alimenta de
objetivos y metas, por tanto la caracteristica a cultivar es la capacidad de empren-
der y se puede desarrollar a través de la educacién.

Para los alumnos y alumnas emprender puede ser montar un grupo de musica
con los amigos, organizar una exposicién de pintura en el barrio, participar en una
asociacién deportiva los fines de semana, organizar el viaje de fin de curso de la
clase... en definitiva, es llevar a cabo un sueno o construir un proyecto.

Por eso, para emprender sélo hace falta disponer de habilidades emprendedoras y
tener la iniciativa y capacidad suficientes para imaginar, disefiar, planificar y poner
en marcha un proyecto.

Generar una cultura de iniciativa emprendedora, implica el desarrollo de distintas
habilidades, cualidades y actitudes, personales y sociales que posibiliten nuevas
forma de entender e interpretar el mundo. En la cultura emprendedora, las perso-
nas que forman parte de una comunidad, deciden participar en ella y con ella; y
en su afan por mejorar sus vidas vy la de la propia sociedad, son agentes proacti-
vos, capaces de transformar las realidades que les rodea. Asi entendida, la cultura
vy la iniciativa emprendedora se convierten en un motor de cambio social y modelo
alternativo de desarrollo.

Para llegar a ella, es necesario que desde los principales estamentos educativos
y sociales desarrollemos una serie de habilidades basicas como la cooperacién,
el liderazgo, la solidaridad, la toma de decisiones, la autonomia, el espiritu de
equipo, etc.

Dado que la iniciativa emprendedora puede darse en cualquier &mbito de la vida,
para facilitar la compresién de las muiltiples facetas del emprendimiento, en este
libro se plantean cuatro &mbitos del emprendimiento:

¢Qué es el emprendimiento creativo-cultural?

Es aquel tipo de emprendimiento que manifiesta el espiritu emprendedor a través
del fomento de la iniciativa, creatividad y capacidad para poner en marcha cam-
bios en el entorno cultural.

Se denomina industria cultural aquella que tiene su origen en la creatividad, talento
v habilidades individuales que tienen un potencial para la creacién de empleo y
riqueza a través de la generacién y explotacién de la propiedad intelectual.

Escuela de proyectos,
ni te lo imaginas

La intermediacién del
profesorado es bdsica

para acompanar, reconducir,
aclarar, etc.

¢Qué es el emprendimiento participativo?

Es aquel tipo de emprendimiento que fomenta la cooperacién entre los miembros
de una comunidad para desarrollar un territorio a nivel social y econémico; pro-
poner ajustes en la ordenacién de recursos; regulacién medio ambiental; reformas
legislativas o politica; u otro objetivo con caracter comunitario.

¢Qué es el emprendimiento social?

Es aquel tipo de emprendimiento donde la idea innovadora se dirige a la realiza-
cién de un cambio social profundo y duradero, y que incorpora la capacitacién de
personas y organizacién de recursos para la consecucién de dicho cambio.

¢Qué es el emprendimiento empresarial?
Es aquel tipo de emprendimiento que detectando una oportunidad de negocio en
el mercado tiene como objetivo la generacién de riqueza.

Esta primera dindmica puede resumir y presentar todo lo que iré sucediendo en la
materia a lo largo del curso. Todo el trabajo se pondra en comun y se socializara
con el grupo. Mientras se realiza la dindmica, se ir4 completando un “ideograma”
que serd el primer mapa de voluntades de la clase (ejemplo de este mapa en la
Hoja de Ruta de la sesién inicial)

Se plantea al alumnado la siguiente dindmica:

“Ponte en situacién, hay muchas cosas que puedes hacer con tu tiempo. Elige tres
ambitos de tu vida en los que te gustaria desarrollar diferentes ideas, proyectos,
acciones...

De cada uno de estos &mbitos has de pensar algo qué te gustaria hacer (una idea,
un proyecto), un problema que podrias encontrar y una solucién con la que lo
resolverias”.

Cada alumno completara en su cuaderno la Ficha 01. Ambito, idea, proble-
ma, solucién (Pdg. 5) con cada uno de los &mbitos de su vida que ha elegido.
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El alumno debe conocer cada una de las cualidades personales (Habili-
dades Emprendedoras) que determinan a una persona emprendedora.

Habilidades Emprendedoras:

- Autonomia: es la capacidad de poder tomar, individualmente, todas las deci-
siones que afectan a la propia vida personal en todos sus &mbitos de actuacién.
Es controlar, afrontar, por iniciativa propia, medidas personales, asi como desa-
rrollar cualquier tipo de actividades.

- Autodisciplina: es una habilidad que permite a cualquier individuo obtener
mucho mas con el mismo esfuerzo. Suele venir impuesta por una propia y pro-
funda conviccién personal.

- Autocontrol: es la capacidad de controlar o regular la propia conducta. Esta
dentro de un conjunto de capacidades esenciales para soportar problemas y
adversidades denominadas fortalezas. Un aspecto importante del autocontrol es
saber vigilar las emociones y que éstas no nos controlen a nosotros.

- Flexibilidad: es la capacidad que tienen las personas de adaptarse a las cir-
cunstancias y al entorno que le rodean de la manera més eficaz posible. Es la
cualidad de saberse adaptar con inteligencia a una situacién nueva y poderla
controlar.

- Sentido critico: es una capacidad que convierte en maduro al ser humano. Es
un principio que activa una actitud personal que le ayuda a no terminar diluido
en la masa , y de este modo, cultivar el propio ser personal, tnico e irrepetible.
Este sentido ayuda a la persona a conocer las normas que le aseguran su propio
razonamiento de la verdad, asi como ponderar con arreglo a ella sus propias
deliberaciones y decisiones.

- Espiritu investigador e innovador: el espiritu investigador es una forma de
enfrentarse al conocimiento, una estrategia para el aprendizaje constante. El es-
piritu innovador estd unido a otra serie de caracteristicas en las personas, como
la creatividad, la flexibilidad, el dinamismo o la convivencia con el riesgo en las
decisiones que se toman. El espiritu investigador e innovador es fundamental
para intentar dar respuestas a los problemas.

- Superacion: es la capacidad para superar obstaculos, a pesar de que se presen-
ten dificultades diversas que lo impidan. Es intentar algo que normalmente no se
puede hacer o conseguir. El afan, objetivo tltimo de una persona con espiritu de
superacion, es alcanzar la meta propuesta.

Ranking Emprendedor

Matt Harding

- Iniciativa: es la accién de dar comienzo a algo, de hablar u obrar por voluntad
propia, adelantandose a cualquier motivacién externa o ajena a uno/a mismo/a.
Es tanto la facultad personal que lleva a la ejecucién de la acciéon como el desa-
rrollo mismo de esta facultad.

- Tenacidad: es la capacidad por la cual las personas se mantienen firmes en
sus ideas o intenciones hasta conseguir lo que desean. Es no detenerse ante las
circunstancias adversas.

- Perseverancia: es el esfuerzo continuado, valor fundamental en las personas a
la hora de obtener un resultado deseado.

- Autoestima: sentimiento de aceptacién, confianza y aprecio hacia una/o
misma/o. Va unido a la impresién de competencia y valia personal. Las personas
con alta autoestima se caracterizan por ser individuos que superan sus problemas
o dificultades personales, que afianzan su personalidad, que favorecen su creati-
vidad y que son independientes.

Lo que se pretende es que el alumnado sepa identificar los siguientes conceptos:
autonomia, autodisciplina y autocontrol, flexibilidad, sentido critico, espiritu inno-
vador, superacion, iniciativa, responsabilidad, tenacidad y perseverancia, autoes-
tima, imaginacién y creatividad.

Se trabajara a partir del andlisis de los personajes aportados (los que se solicitaron
en la sesi6n anterior) Cada alumno “defenderd” a su personaje contando qué
caracteristicas de las planteadas en clase tiene el personaje. Se realizara un cuadro
“ranking” comun, como el que se plantea en la Ficha 02. Ranking Emprende-
dor (Pdg. 10) del cuaderno del alumno y la alumna.

A continuacién se incluyen ejemplos de jévenes emprendedores que han tenido
éxito a partir de ideas originales, que el docente puede utilizar para el Ranking
Emprendedor:

Matt Harding es un joven normal y corriente de Connecticut (EEUU) a quien, du-
rante un viaje por Asia, se le ocurrié grabarse en video bailando en cada lugar que
visitaba. Su video en Internet tuvo éxito como efecto viral. La suerte hizo que su
video llegara a una marca de chicles que, a modo de promocién, estaba dispuesta
a financiarle mas viajes a Matt para que siguiera grabando videos con su peculiar
baile. Todos sus viajes estan recogidos en su web:
http://www.wherethehellismatt.com/

Video: http://vimeo.com/1211060



Sam Kilcoyne

Ménica Gallego
y Millan Vazquez

Opcién:

Teniendo en cuenta la dindmica
de la sesion anterior, identificar
qué habilidades hubieran sido
especialmente necesarias para so-
lucionar algunos de los problemas
y porqué (para esto es bdsico que
el Mapa de Voluntades de la clase
esté presente en el aula)
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Blu es un artista callejero bastante conocido en el mundillo. Sus intervenciones
urbanas se pueden disfrutar en ciudades de todo el planeta. Pero como més co-
nocido se ha hecho es con MUTO, un impresionante video de animacién motion
graphics realizado con sus propios graffittis. Todo un ejemplo de cémo puedes
llegar hasta donde te lleven tus suefios.

Web: http://www.blublu.org/

Video: http://vimeo.com/993998

La mente detras de la organizacién de los UnderAge Festivals: fiestas para meno-
res de edad (no drogas, no alcohol). Todo surgié después de que no le dejaran
entrar a un concierto por tener 14 anos. Sam comenzd organizando fiestas en
clubs y ahora organiza un festival anual en Londres que es referente a nivel Euro-
peo, en el que tocan grupos de éxito mundial y que esta dirigido exclusivamente
a personas entre 14 y 18 anos.

Web: http://www.underagefestivals.com/

+ info: http://en.wikipedia.org/wiki/Underage Music Festival

En el ano 2000 crearon la Agencia Freak, que se dedica a la distribucién, comer-
cializacién y promocién de cortometrajes y es la agencia lider en la distribucién
internacional de cortometrajes espanoles, su sede esta en Céaceres.
www.agenciafreak.com

www.shortfilmagency.com

Directora y organizadora del Céceres Irish Fleadh, festival de musica celta (irlan-
desa v escocesa) que se celebra en Céaceres desde el 2004. El festival ofrece con-
ciertos de las principales figuras internacionales de la musica celta (como Cathy
Jordan) ademas de talleres y “sessions” en los que musicos y alumnos disfrutan
aprendiendo a tocar un instrumento nativo irlandés.
http://www.myspace.com/elgatoalagua

Otros proyectos extremeiios del ambito creativo-cultural que os pueden
interesar son:

La Nave del Duende es un centro de Creacién, Investigacién, Exhibicién e Inter-
cambio entre artistas, ubicado en Casar de Caceres. www.lanavedelduende.com

Lanzarte es un punto de encuentro para artistas y coleccionistas en la red, que
ofrece servios como la gestiéon de colecciones privadas, la ambientacién de even-
tos, el alquiler de obras de arte, etc. www lanzarte net

La Bolsa es una revista de video acciones y video creacion (fisica y online) que se
basa en el concepto de comunicacién artistica abierta www.revistalabolsa.com

HABILIDADES
CREATIVAS

Seis casas
mejor que una

EMPRENDIMIENTO
CULTURAL

El docente comentara en clase las definiciones de las siguientes habilidades crea-
tivas:

- Imaginacion: es el proceso por el cual se crean formaciones de imagenes men-
tales de situaciones, personas, objetos...que no se encuentran presentes como
estimulo en ninguno de los cinco sentidos de la persona que esta imaginando. La
imaginacién es la representacion o creacién de una idea, de algo o de alguien.
La actividad imaginativa es tanto una representacién y actualizacién del pasado,
como la posibilidad de proyeccién en el futuro.

- Creatividad: capacidad de crear, producir cosas nuevas, de llegar a conclusio-
nes distintas y resolver problemas de manera original. La creatividad es esencial
para la mejora de la inteligencia personal y para el progreso de la sociedad.

- suenos y deseos
- pensar y hacer las cosas de otra manera

¢Cémo responder a la pregunta de qué es la creatividad? Hacer las cosas de una
manera diferente, nueva, inhabitual...en definitiva una manera distinta de hacer
las cosas.

A través de este ejercicio, el alumnado experimentara la necesidad de producir
modificaciones en sus creaciones a medida que va repitiendo una serie de dibujos
simples.

De esta forma, podra descubrir las multiples posibilidades que le brinda una tarea
tan sencilla como es dibujar una casa.

Al principio, bajo la consigna de “dibuja una casa”, la mayoria de las personas
repiten el modelo de casa al que estan habituados hacer ( suele ser la del cuadrado
con un triangulo encima como tejado). Sin embargo a medida que van repitiendo
este modelo en las sucesivas peticiones, tienen la necesidad de ir incorporando
pequenos cambios, hasta llegar en algin caso, a modelos de casas totalmente
diferentes e incluso imposibles (en principio).

La experiencia de los Espacios para la Creacién Joven del Instituto de la Juventud
de Extremadura, son un claro ejemplo de cémo utilizar la creatividad como un
vehiculo para la autonomia, la autoorganizacién y el emprendimiento.

Los Espacios para la Creacién Joven ECJ son lugares de encuentro, espacios
con usos alternativos y polivalentes, de ocio creativo, que proporcionan a los y
las jévenes herramientas de dificil acceso a la mayoria de la juventud para que
puedan desarrollar actividades artisticas, creativas, de formacién, intercambiar co-
nocimientos y experiencias, y para que puedan mostrar sus trabajos al resto de
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la poblacién, desde realizar un concierto, representar una obra de teatro, mostrar
montajes audiovisuales, exposiciones fotogréficas, de artes plésticas ...

Puedes encontrar un listado de direcciones de todos los ECJ que existen en la
regién de Extremadura en www.espaciosparalacreacionjoven.net

La Consejeria de los Jévenes y del Deporte, cuenta ademas con la Oficina de J6-
venes Creadores, que ofrece informacion, asesoramiento, formacién y herramien-
tas para los jévenes extremenos de entre 18 y 35 afios, que quieran desarrollar su
actividad profesional dentro de un &mbito creativo.

La oficina, constituida para promocionar, orientar, incentivar y asesorar a los ar-
tistas y creadores de la regién; actia como intermediaria y cuenta con una amplia
red de contactos sobre Organizaciones, Instituciones y Servicios implicados en el
desarrollo profesional de los jovenes creadores.

www.oficinajovenescreadores.es

Lo que se propone es plantear a los alumnos y alumnas tres situaciones cotidianas.

- Llega el verano, tienes mas tiempo libre, pero la misma paga. ¢Qué recursos
utilizas para estirar la paga?

- Tienes ganas de orinar v los WC estan sucios, ocupados... ¢Cémo te las
ingenias?

- Te gusta el rap y la cultura hip-hop, tus padres no lo entienden ¢Cémo se lo
haces entender?

Organizar uno o mas grupos (en funcién del tamano de la clase) y proponer a los
alumnos/as que rapeen unas rimas con sus soluciones a cada situacién.

En la Hoja de Ruta de la tercera sesién, se incluye el manual éCémo hacer un
buen Rap? extraido del foro online El hilo del Rap. Rimas de calidad
http://www.elotrolado.net/hilo_el-hilo-del-rap-rimas-de-calidad 672476 s680

Tomar conciencia de cémo somos, cdmo sentimos, cOmo pensamos y cOmo nos
comportamos no implica obligatoriamente un cambio en nuestra actitud ni en
nuestra manera de sentir, pensar o actuar.

Sin embargo, reconocer aquellos aspectos que dificultan el desarrollo, el apren-
dizaje o la accién, si es una tarea imprescindible para que dicho cambio pueda
ocurrir en nuestras vidas.

Por lo tanto, es igual de importante conocer lo que nos facilita como lo que nos
dificulta la accién de emprender.

REFLEXION SOBRE
LA INFORMACION
DESCUBIERTA

&Soy emprendedor/a?
Mi radiograria
emprendedora

Algunas caracteristicas de la persona NO emprendedora son:

- Soberbia: Altivez y apetito desordenado de ser preferido a otros.

- Miedo al fracaso: recelo a que suceda lo contrario a lo que se espera o desea.

- Irreflexion: ofuscacién, aturdimiento, imprudencia, temeridad y atrevimiento.

- Falta de planificacion: consiste en no analizar y estudiar los objetivos pro-
puestos asi como la forma en que vamos a conseguirlos.

- Incapacidad de comunicacion: falta de transmisién de informacién de un
sujeto a otro.

- Falta de interés: sin interés no se puede emprender, el interés es maés valioso
que el dinero. Se entiende como la inclinacién del &nimo a hacer algo. Si algo no
nos interesa, dificilmente nos esforzaremos ni nos pondremos a buscar informa-
cién, por eso tenemos que buscar qué es lo que realmente nos anima y motiva
para disfrutar aprendiendo.

- Inconstancia: falta de estabilidad y permanencia de una cosa.

Todos los alumnos tendréan que ir rellenando su Radiografia Emprendedora, como
se indica en la Hoja de Ruta de esta sesién. De esta manera podran elaborar una
visién general sobre si mismos de todo lo trabajado en la Unidad Didactica.

Con esta dindmica el docente puede disponer de informacién util para facilitar el
aprendizaje del alumnado a lo largo del curso. Conociendo sus fortalezas y debi-
lidades en los distintos &mbitos del emprendimiento y en relacién a las diferentes
Habilidades Emprendedoras, asi como la valoracién del resto del grupo sobre
cada alumno, podra facilitar o canalizar las relaciones interpersonales del grupo.

La Ficha 05. Mi Radiografia Emprendedora del cuaderno del alumno v la
alumna (ver hoja de ruta) se utilizara al final de cada una de las Unidades Didac-
ticas de este bloque temético. Pudiendo rescatarse cuando el docente considere
oportuno.

Materiales y Recursos didacticos:

http://creatividad.pulsosg.es/recursos.html
www.juventudextremadura.com
http://www.neuronilla.com/
http://www.creoma.com/
http://www.iniciativajoven.org
http://www.rtve.es/television/fabricadeideasdetve/
http://www.emprendedorestv.com

www.micuartoplan.es
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DEL TRABAJO EN
EQUIPO

El docente explicara el concepto y las principales caracteristicas del trabajo en
equipo. Para ello, puede utilizar los contenidos que se describen a continuacién.

El trabajo en equipo es/implica a un grupo de personas trabajando de manera
coordinada en la ejecucién de un proyecto.

- El equipo responde del resultado final y no cada uno de sus miembros de forma
independiente.

- Cada miembro estd especializado en una area determinada que afecta al pro-
yecto.

- Cada miembro del equipo es responsable de un cometido y sélo si todos ellos
cumplen su funcién sera posible sacar el proyecto adelante.

- El trabajo en equipo no es simplemente la suma de aportaciones individuales. Un
grupo de personas trabajando juntas en la misma materia, pero sin ninguna coordi-
nacion entre ellos, en la que cada uno realiza su trabajo de forma individual y sin que
le afecte el trabajo del resto de companeros, no forma un equipo.

Algunos autores plantean 5 habilidades imprescindibles para conseguir que un
equipo trabaje de forma eficaz, son las llamadas 5 “C”s

1 Coordinacion: el equipo con un lider a la cabeza, debe actuar de forma
organizada con vista a sacar el proyecto adelante.
El equipo funciona como una maquinaria con diversos engranajes; todos
deben funcionar a la perfeccion, si uno falla el equipo fracasa.

2 Comunicacion: el trabajo en equipo exige una comunicacién abierta en-

tre todos sus miembros, esencial para poder coordinar las distintas actua-
ciones individuales.
La organizacién (empresa, universidad, hospital, etc) asigna a un equipo
la realizacién de un proyecto determinado: El equipo recibe un cometido
determinado, pero suele disponer de autonomia para planificarse, para
estructurar el trabajo.

3 Confianza: cada persona confia en el buen hacer del resto de sus com-

paneros. Esta confianza le lleva a aceptar anteponer el éxito del equipo al
propio lucimiento personal.
Cada miembro trata de aportar lo mejor de si mismo, no buscando destacar
entre sus companeros sino porque confia en que estos haran lo mismo;
sabe que éste es el tinico modo de que el equipo pueda lograr su objetivo.
Por ejemplo, en cualquier equipo deportivo todos los jugadores que intervie-
nen lo hacen buscando ganar el encuentro. El capitan del equipo no busca su
lucimiento personal sino el buen hacer del equipo. Ademas si el equipo pierde
un encuentro poco va a valer que su actuaciéon particular haya sido exitosa.

4 Compromiso: cada miembro se compromete a aportar lo mejor de si mis-
mo, a poner todo su empeno en sacar el trabajo adelante.
El equipo responde de los resultados obtenidos pero goza de libertad para
organizarse como considere mas conveniente. Dentro de ciertos mérgenes
el equipo se compromete a tomar sus propias decisiones.

5 Complementariedad: cada miembro domina una parcela determinada del pro-
yecto. Todos estos conocimientos son necesarios para sacar el trabajo adelante.

Ejemplos de trabajo en equipo:

Las consultoras funcionan con equipos de trabajo; cuando acometen un
proyecto constituyen un equipo al frente del cual hay un jefe o coordinador y en
el que se integran especialistas de las areas implicadas (informéaticos, economistas,
fiscalistas, etc.). En su desempeno no cuenta el buen trabajo individual de cada
uno de ellos, sino la labor del equipo en su conjunto.

Un equipo de Rugby. Un deporte en el que las funciones de los diferentes pues-
tos del equipo se hacen visualmente mas patentes: no hace nada parecido el “ta-
lonador” que el “ala” o el “medio-melé”.

Recursos didacticos
Los siguientes videos, presentes en Youtube.com, puede utilizarse en el aula como
recurso para explicar los contenidos de esta sesién (los enlaces a cada video estan
en la bibliografia al final del libro)

- El trabajo en equipo: El caso de la Férmula 1 (7m 06s)

- Trabajo en equipo (3m 54s)

- Hormigas trabajando (2m 19s)

- Equipos de trabajo como enfrentar los cambios (6m 20s)

- Los gansos trabajo en equipo

- Coordinacién trabajo en equipo (1m 14s)

- Trabajo en equipo (2m 20s)

También se puede consultar el material multimedia “Claves del trabajo en equi-
po” de Marcelo Rollé. Hay mas informacién sobre este material en la Web:
www.efdeportes.com/dvd/equipo.htm

A
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Dentro de un equipo de trabajo es facil encontrar unos roles muy caracteristicos, al-
gunos positivos para el desempeiio del equipo, mientras que otros pueden resultar
muy negativos. El docente los repasara y explicard a los alumnos. También se
contempla la posibilidad de comentar alguno que se le ocurra a la clase.

Roles en un equipo de trabajo:

- La persona positiva: empuja hacia delante, busca el éxito del equipo y se involucra
decididamente en el proyecto; contagia su entusiasmo al resto de los companeros.

- La persona “criticona”: es una persona destructiva, todo le parece mal pero
no aporta soluciones; los companeros son unos inttiles a diferencia de él, que es
perfecto. Es una persona que deteriora el ambiente de trabajo.

La visién cambia cuando la critica es constructiva, aportando soluciones o alter-
nativas vélidas a la propuesta o ideas criticadas, a la vez de basar la critica en
argumentos razonados.

- La persona discutidora: no estad de acuerdo con nada, siempre defiende otra
tesis. Es una persona pesada pero sin animo destructivo, a diferencia de la an-
terior. Es un inconformista permanente y aunque busca el bien del equipo sdlo
consigue sacar a la gente de quicio.

Hay que animarle a que piense en positivo, a que aporte soluciones prdcticas.

- La persona incordio: es inoportuna, siempre con un comentario desafortuna-
do en el momento menos adecuado, molestando a los companeros. Aunque se
hace muy pesada no tiene animo destructivo.

- La persona bocazas: nunca estd callada, discute aunque no entienda del
tema, dificulta y alarga las reuniones, interrumpe permanentemente, impide que
la gente se centre en la tarea.

En las reuniones no se pueden tolerar sus interrupciones. Si hace falta se le lla-
mard al orden.

- La persona listilla: la que lo sabe todo, de hecho suele tener un nivel de
preparacién por encima de la media, si bien un tipo de conocimiento muy su-
perficial, muy poco sélido . A veces sus aportaciones resultan oportunas, pero la
mayoria de las veces resultan insufribles.

Habrd que animarle a que profundice en algunas de sus consideraciones vdlidas.

- La persona picara: se aprovecha del resto de los comparieros, es una rémora
en el equipo, pero lo hace de manera sutil, por lo que sus companeros apenas
se percatan. Su aportacién al equipo es nula y suele terminar deteriorando el
ambiente de trabajo.

Es preferible cortar por lo sano: darle un toque de atencién enérgico v si no re-
acciona apartarla del equipo.

- La persona cuadriculada: tiene unos esquemas mentales muy consolidados
de los que resulta muy dificil moverle. No dispone de la flexibilidad necesaria
para aceptar o al menos considerar otros planteamientos.

Suele ser una persona entregada al equipo que requiere paciencia vy per-
suasion.

- La persona reservada: le cuesta participar o simplemente no participa y en
muchos casos a pesar de dominar la materia. Necesita un primer empujén del
resto de sus companeros, especialmente del jefe, para lanzarse. Si consigue rom-
per esa barrera inicial puede ser un gran activo para el equipo, si no su aporta-
cién serd muy reducida.

Hay que animarle desde un principio a que participe en los debates.

- La persona graciosa: no suele faltar en los equipos. Sus aportaciones profe-
sionales suelen ser muy discretas pero en cambio cumple un papel fundamental:
relaja el ambiente, quita tensidn, crea una atmésfera mas célida, lo que puede
contribuir a una mayor cohesién del equipo. A veces puede llegar a ser un poco
incordio.

Hay que dejarle cierto margen, pero senaldndole también unos limites.

- La persona organizadora: Es clave dentro del equipo, siempre preocupada
porque las cosas funcionen, que se vaya avanzando, que se vayan superando las
dificultades, que no se pierda el tiempo.

Contar con esta persona es fundamental, asi como consultarle y realzar su papel
(es un auténtico activo para el equipo).

- La persona subempleada: tiene asignado unos cometidos muy por debajo de
sus capacidades. Termina por aburrirse y perder interés.
Hay que buscarle nuevas responsabilidades. Son personas valiosas que no hay
que dejar marchar.

- La persona incompetente: justo lo opuesto de la anterior; los cometidos asig-
nados superan claramente sus capacidades. Por no reconocer sus limitaciones
podréa asumir nuevas responsabilidades que no sabréa atender, lo que terminara
generando ineficiencias.

Hay que apoyarle con otros comparieros y en todo caso tener muy claro cudl es
su techo de competencia que no hay que traspasar.

Informacién complementaria:
A continuacién se incluye otra clasificacién hecha por Meredith Belbin sobre

roles de equipo, que se puede ampliar en http://www.belbin.com/Espanol/belbin-
los-roles-de-equipo-es.htm



30 | 31

Primeras ideas sobre el emprendimiento participativo:
asociacionismo en el dmbito
del Ocio y el Deporte

UNIDAD

DIDACTICA

2

Roles orientados a las ideas

El CEREBRO (CE) Es la principal fuente de ideas e innovacién para
el equipo.

Es aquella persona que proporciona la semilla de ideas fecundas para que otros
las cultiven y logren frutos.

Su rol es fundamental, aporta la chispa de la innovacién y de la invencién, siendo su
utilidad mayor en las fases iniciales de un proyecto o cuando el mismo se atasca. Sus
ideas pueden llegar a ser un tanto extremas y carecer de consideraciones précticas.

El CEREBRO suele ser: individualista, serio, imaginativo, poco ortodoxo, inteli-
gente, introvertido, independiente y original.

Normalmente prefiere operar por su cuenta, a cierta distancia de los deméas miem-
bros del equipo. Puede mostrar dificultad para entenderse con personas que no
estéan “en su onda” y puede ser demasiado directo, causando agravios al criticar las
ideas de los demas. Reacciona fuertemente tanto ante la critica como ante el halago.
Frente a la primera tiende a retirarse y a sentirse ofendido, en el halago encuentra
una fuente de motivacién. Como debilidad se le atribuye el “estar en las nubes” y
una tendencia a no tener en cuenta detalles practicos de diseno y de ejecucion.

El ESPECIALISTA (ES) Es quien aporta el saber especializado sobre el
que se basa el servicio o el producto del equipo

Se trata de una persona dedicada profundamente a un conocimiento especializa-
do. Su prioridad consiste en alcanzar altos niveles de profesionalidad v progresar
en su propio campo. Se enorgullece de adquirir habilidades técnicas que poca
gente puede dominar.

Debilidades: contribuye solamente en una faceta limitada al complejo trabajo in-
terdependiente. Ademas, sintiéndose apasionado por su tarea, se desinteresa con
facilidad del trabajo de los deméas miembros del equipo, inclusive de las personas
que le son cercanas.

El MONITOR-EVALUADOR (ME) Es quien analiza las ideas vy sugeren-
cias, tanto internas como externas al equipo y evaliia su viabilidad y su
adecuacion a los objetivos del grupo.

Sopesa con habilidad los pros y los contras de las diversas alternativas que se
presentan. Emite juicios de forma sagaz y prudente, teniendo en cuenta para ello

todos los factores en juego. Utiliza un fuerte razonamiento critico.

El MONITOR-EVALUADOR suele ser: parco, poco demostrativo de su mundo

emocional, lento a la hora de decidir, discreto, obstinado, perspicaz, objetivo,
fiable, imparcial. Por su capacidad de andlisis y su control desapasionado, pro-
porciona al equipo la compensacién adecuada frente a la originalidad del “CERE-
BRO” v al fuerte empuje del “IMPULSOR”.

Mientras el CEREBRO sintetiza, el MONITOR-EVALUADOR analiza.

Como debilidad se puede senalar su escasa afectuosidad, imaginacién y espon-
taneidad v su falta de tacto al expresar sus andlisis y sus conclusiones. Puede
herir la sensibilidad del equipo al mostrarse excesivamente critico al exponer con
rotundidad sus juicios negativos.

Roles de accién

El IMPULSOR (IS) Es quien estimula y aguijonea al equipo hacia
la accion

Persona dinémica, con alta motivaciéon y que conduce los esfuerzos del equipo.
Desea actuar, y lo desea ya. Genera accién y su trabajo prospera bajo la presion.
Trata de impulsar o imponer algin criterio determinando en las actividades o las
discusiones del grupo.

El IMPULSOR tiende a competir, a desafiar, a realizar todos los cambios que con-
sidera adecuados, sin importarle su impopularidad; se muestra intolerante ante
la inercia, la ineficacia, el conformismo y el autoengafio. Muestra mucho nervio
y energia y una gran necesidad de obtener logros. A menudo se manifiesta como
una persona extrovertida y agresiva. Como debilidad se destacan: su impaciencia,
su irritabilidad v su tendencia a generar conflictos y discusiones con otros miem-
bros del equipo, aunque normalmente las supera con facilidad sin guardar rencor.
Tiende a eliminar cualquier disidencia. En los equipos no suele haber sitio més
que para un solo Impulsor.

El IMPLEMENTADOR (ID) Es la principal fuente de transformacion de
las ideas en acciones dentro del equipo.

Es quien transforma las politicas y las decisiones en tareas concretas y realizables,
que los miembros del equipo pueden manejar. Le interesa lo posible, lo practico,
el trabajo duro. Hace lo que es necesario hacer. Aporta métodos y técnicas para
las aplicaciones practicas. Posee claridad sobre lo que es factible y relevante.

El IMPLEMENTADOR suele ser: disciplinado, leal, conservador, eficiente, siste-
matico. Requiere orden y estabilidad. No se desanima facilmente.

Su debilidad es su falta de flexibilidad v su excesivo afan por poner en marcha los
planes, antes de que éstos hayan sido suficientemente elaborados. Excesivamente
critico ante la falta de “practicidad” de otros miembros del equipo.

—
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El FINALIZADOR (FI) Es el rol a través del que se realiza un seguimien-
to continuo de las tareas del equipo, buscando el cumplimiento de los
plazos v los mayores niveles de perfeccion

Es un tipo de persona centrada en la ejecucién de la accién emprendida. Muestra una
incansable tendencia a realizar un seguimiento continuo de las tareas del equipo, has-
ta que se hayan concluido. Persona preocupada por lo que puede estar mal hecho.
Comprueba cada detalle, busca errores y omisiones, imprime un claro sentido de la
urgencia dentro del equipo v es til a la hora de cumplir los plazos establecidos.

El FINALIZADOR es: disciplinado, esforzado, preocupado por el orden, por cum-
plir los plazos, por lo programado. Normalmente es introvertido. Se resiste a dele-
gar y prefiere abordar él mismo la tarea.

Su debilidad radica en la tendencia a preocuparse excesivamente de los detalles,
en la falta de delegacién y en la falta de comprensién hacia los roles més informa-
les y creativos del equipo.

Roles orientados a las personas

El COHESIONADOR (CH) Es el rol que fomenta la unidad y las relacio-
nes armoniosas entre los miembros del equipo

Es la persona mas sensible y més consciente hacia las necesidades e inquietudes
de cada miembro del equipo, la que mejor sabe percibir las corrientes emociona-
les del grupo. Es la méas activa en cuanto comunicacién y cohesién del equipo. Fo-
menta la unidad v las relaciones armoniosas. Actiia de contrapeso a la fricciéon y al
conflicto que pueden generar los Impulsores, Cerebros y Monitores-Evaluadores.

El COHESIONADOR suele poseer un temperamento agradable, sociable y pre-
ocupado por los demas. Perceptivo, flexible y diplomatico. Muestra simpatia, ha-
bilidad de escucha, comprensién, fidelidad y respaldo, tanto hacia los individuos
como hacia el grupo en su totalidad. Suele gozar de amplia aceptacién y ser el
preferido para trabajar bajo sus érdenes.

Su debilidad se puede referir a una cierta indecisién en momentos de crisis, a no
otorgar la necesaria prioridad a la tarea y a las exigencias que ésta conlleva y a

ciertos fallos a la hora de proporcionar una direccién clara a los demés.

El INVESTIGADOR DE RECURSOS (IR) Es quien explora los recursos
del exterior y establece contactos que pueden ser ttiles para el equipo.

Es la persona que sale al exterior del grupo para traer informacién, captar posibles opor-
tunidades y establecer contactos. Negocia habilmente para aportar recursos al equipo.

Mantiene al equipo en contacto con la realidad de su entorno organizativo.

COMPANERO/A EN EL
HOSPITAL (ROLE PLAY)

EI INVESTIGADOR DE RECURSOQOS suele mostrarse: extrovertido, entusiasta, cu-
rioso, comunicativo. Hace amigos con gran facilidad.

Buen comunicador tanto dentro como fuera del equipo. Muestra una personali-
dad distendida y tiene un fuerte sentido inquisitivo, estando siempre dispuesto a
nuevos proyectos y aventuras. Es muy vital, tiene tendencia al optimismo.

Su debilidad es su excesivo entusiasmo hacia los contactos y busqueda de oportu-
nidades externas, pero su pérdida de interés una vez que el encanto de la nueva
oportunidad ha pasado. En un trabajo solitario puede aburrirse y volverse ineficaz.

El COORDINADOR (CO) Es quien organiza, motiva y controla las ac-
tividades del equipo, logrando metas comunes en base a un trabajo
compartido, solidario e interdependiente.

Es la persona que, en la practica, preside el equipo y coordina sus esfuerzos para
alcanzar las metas y objetivos, no siendo necesario par ello que ocupe la posicién
formal de director. Su caracteristica distintiva es su habilidad para hacer que los
demas trabajen para conseguir metas compartidas. Pone en claro los objetivos del
equipo, establece prioridades, fija los roles de tarea y los limites del trabajo de los
otros miembros del equipo, percibe carencias en la ejecucion de la tarea y toma
las medidas adecuadas para solucionarlas. Descubre talentos individuales y hace
uso de ellos para la consecucién de los objetivos del grupo. Son a menudo perso-
nas hébiles para trabajar con gente dificil, e incluso para dirigirlos.

El COORDINADOR suele ser: tranquilo, confiado en si mismo, maduro, siempre
dispuesto a delegar. Es buen comunicador, sabe escuchar y sabe expresarse con
facilidad.

Como debilidad del Coordinador se destaca la posible tendencia a chocar con los
Impulsores debido a sus opuestos estilos de direccién vy, si se produce una fuerte
competencia con ellos, puede abandonar su rol. Cuando se encuentra sometido
a fuerte presién, su comportamiento tiende a endurecerse, a mostrar rigidez y
obstinacién y puede incluso llegar a dejar de reconocer las necesarias y valiosas
aportaciones de los otros miembros del grupo.

Explicada en la Hoja de Ruta de la sesion 08.

Mediante el Juego de Rol que se desarrolla en esta dindmica y el debate poste-
rior, el alumnado podra valorar el trabajo en equipo que ha realizado con sus
companeros y si se han conseguido los objetivos de la situacién; ejercitara la iden-
tificacién de los diferentes roles que han tenido lugar en el juego y quién los ha
desarrollado, asi como si los diferentes roles han ayudado o impedido a realizar
los objetivos.
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El docente hard una exposicién sobre diferentes habilidades participativas, di-
rectamente relacionadas con las competencias y tareas necesarias para que un
equipo pueda trabajar de forma eficaz.

- Comunicacion: es un fenémeno de caréacter social que sirve para relacionarse,
transmitir e intercambiar informacién. La comunicacién humana es un proceso
dindmico, inevitable, irreversible, bidireccional, verbal y no verbal.

- Colaboracion: se refiere a todo proceso donde se involucre el trabajo de varias
personas en conjunto. Como un aspecto intrinseco de la sociedad humana, se
aplica en diversos contextos, como la ciencia, el arte, la educacién y negocios.
Se debe dar como una actitud permanente de servicio hacia el trabajo vy la fami-
lia, pero también se puede ayudar a cualquier persona que lo necesite, pensando
en todo aquello que deseamos que hagan por nosotros, y viendo en los demaés
a su otro yo. La realizacién de las personas esta basada en la colaboracién y el
esfuerzo de otras personas. La colaboracion es posible cuando hay facilidad de
desprendimiento; esto significa ser de espiritu generoso y este sentimiento produ-
ce un ambiente de enriquecimiento, respeto, apoyo v solidaridad.

Cohesion: unidad que nace desde la necesidad del otro, posibilidad de expan-
sién de si mismo para hacer parte de una organizacién mas amplia en la que
cada uno tenga como responsabilidad el colectivo. Ella nos lleva a todos a incluir
los deméas componentes del sistema de una manera méas comprometida para la
materializacién de un proyecto.

Coordinacion: proceso de armonizar todas las actividades de una organiza-
cion, facilitando el trabajo vy los resultados. Sincroniza recursos y actividades en
proporciones adecuadas y ajusta los medios a los fines. Establecer relaciones
entre varias partes del trabajo.

Espiritu de equipo: es la capacidad de trabajar en conjunto con otras personas

y consiste en colaborar inteligentemente para conseguir un objetivo comtn. La
figura del/la lider en el trabajo en equipo es fundamental. Un equipo de trabajo
no divide tarea, sino que todos sus miembros asumen la totalidad del trabajo, lo
realizan individualmente para tener un conocimiento y comprensién global de
los problemas. El trabajo de varios se convierte en trabajo de uno: del equipo.

Avuda mutua: es un término que describe la cooperacion, reciprocidad, y
el trabajo en equipo. Suele significar el intercambio reciproco y voluntario de
recursos, habilidades y servicios por un beneficio mutuo entre ambas partes. La
teorfa del apoyo mutuo sostiene que el objeto de la cooperacién es beneficiar a
los individuos que cooperan.

- Asertividad: es la capacidad de exponer y defender las propias ideas ante las
demas personas, respetando las ideas de éstas. Permite decir lo que uno/a piensa

Torre de Babel

EMPRENDIMIENTO
PARTICIPATIVO 01 Y 02

Bookcrossing

y actuar en consecuencia, haciendo lo que se considera més apropiado para si
mismo/a, defendiendo los propios derechos, intereses o necesidades sin agredir
u ofender a nadie, ni permitir ser agredido/a u ofendido/a.

Explicada en la Hoja de Ruta de la sesion 09.

Mediante diferentes dindmicas de comunicacién, los alumnos podran comprobar
la importancia de las habilidades participativas para que un equipo trabajo pueda
funcionar.

¢En qué consiste el emprendimiento participativo?

Ademas de constituirse como uno de los dambitos del emprendimiento, puede
entenderse como una manera de emprender en si mismo.

La base del emprendimiento participativo es que las personas se coordinan y tra-
bajan en equipo para llevar a cabo proyectos comunes.

A veces, llevar a cabo las ideas de forma individual puede ser muy costoso o poco
motivador, sobre todo cuando se persigue un espiritu de participacién ciudadana.

La sinergia entre personas y proyectos permite trabajar en comun para objetivos
compartidos, independientemente de los objetivos particulares que cada uno pue-
da tener.

Hay emprendedores para los que tiene més valor hacer las cosas en colectivo
compartiendo la experiencia y tomando las decisiones en grupo, a pesar de que,
trabajar con otras personas no siempre es facil. Es necesario que todo el grupo
tenga los objetivos y los procesos claros, conformar un buen equipo de trabajo y
coordinarse para no perder las energias y la motivacién por el camino.

Ejemplos de Entidades e Iniciativas de emprendimiento participativo:

Comunidad internacional que comparte sus libros dejandolos escondidos en sitios
insélitos. Mas de 800.000 participantes en 130 paises.
www.bookcrossing-spain.com

Comunidad de nifos de todo el mundo que aportan sus ideas para liderar pro-
yectos de intervencioén.

Surgié por la iniciativa de Talia Leman (una chica de 10 anos) como respuesta al
huracén Katrina y en Estados Unidos recaudé 10 millones de délares.
www.randomkid.org
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Es la tnica “Party Lan” de Extremadura, con 4 ediciones y cerca de 700 partici-
pantes. Este encuentro se centra en la informética y las nuevas tecnologias de la
informacién y de la comunicacién, con talleres sobre negocios e investigacién, y
ofreciendo conexién de banda ancha a todos sus participantes a la vez.

Sus creadores y organizadores son jovenes estudiantes de la Escuela Politécnica
de la UEX, pertenecientes a la Asociacién Promotora de la Informéatica de Extre-
madura (APIX)

www.xtrelan.es

La Asociacién Redes Extremadura, Cultura y Desarrollo, fue creada por veinte
socios en el ano 2000 con el objetivo de fomentar el movimiento asociativo en
Extremadura.

Promueven la participacién social organizada, refuerzan a asociaciones y movi-
mientos ciudadanos, animan proyectos culturales y de desarrollo; para lo que
disponen de su Programa de Servicios para la Participacion

www.acudex.org

El proyecto Creando Capital CC 2016 es un ejemplo de emprendimiento participati-
vo, en el que las personas se pueden asociar a proyectos de otras personas y colaborar
entre ellos de distinta manera, siempre desde su ambito profesional o de interés.

Esta es una iniciativa que trata de generar espacios abiertos de reflexién en torno
a nuevas formas de entender y desarrollar la cultura tanto en la propia ciudad de
Céceres como en el resto de Extremadura, en el contexto de la candidatura de
Céceres como Capital Europea de la Cultura en 2016.
http://social.caceres2016.com/cc2016/pg/groups/world

Explicada en la Hoja de Ruta de la sesion 10.

Una forma fécil de emprender una accién en el &mbito del emprendimiento partici-
pativo es el asociacionismo juvenil, en el &mbito deportivo, de ocio y tiempo libre,
musical, etc. Con esta dindmica se pretende que el alumnado sea capaz de realizar
un andlisis sobre una organizacién de este tipo en su entorno cercano y, a partir de
ese andlisis, identifique posibles formas para disenar alguna accién entre todos.

Al dividir la clase en dos grupos, los alumnos tendran que hacer un reparto de
tareas y una planificacién de las mismas, con lo cual pondran en préctica las ha-
bilidades participativas trabajadas a lo largo de esta Unidad Didéactica. Es impor-
tante que elijan a una persona representante que cumpla la funcién de observador
para anotar todas las cuestiones de organizacién y trabajo en equipo a lo largo del
desarrollo de la dinamica.

Una buena opcién es llevar a clase a alguna persona que participe del entorno
asociativo en la localidad o mancomunidad, para que cuente su experiencia.

Esta es la mia

Explicada en la Hoja de Ruta de la sesion 11.

Continuacién de la dindmica anterior, que implica la presentacién y puesta en
comun del trabajo realizado por los alumnos y alumnas.

Recursos didacticos

En la Web del INJUVE y del Instituto de la Juventud de Extremadura, se puede
encontrar directorios de asociaciones juveniles:

www.injuve.mtas.es

www.juventudextremadura.com

Los siguientes enlaces incluyen recursos e informacién dirigidos a crear una aso-
ciacion:

http://www lavadero.es/Crear%20una%20asociacion.htm (Castilla Ledn)
http://asociaciones.org/index.php?option=com_content&task=view&id=13&Ite
mid=48 (Madrid)

Ademas el docente puede utilizar informacién relativa a asociaciones que conozca
en su entorno o localidad.

Actividades Complementarias

Pintar un mural en el patio del instituto en paneles de madera con carteles de
papel dispuestos para ello, dibujando (con sprays por ejemplo) el simbolo Team
Touching Hands (manos unidas entre si: simbolo de trabajo en equipo v la cola-
boracién).
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SOCIAL

Bill Drayton

Mary Ellen Iskenderian

Lawrence Lessig
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Para definir y clarificar al alumnado el emprendimiento social, el docente reali-
zard un acercamiento a este ambito del emprendimiento a través de ejemplos de
personas e instituciones u organismos que trabajan en él.

Con estos ejemplos el docente puede elaborar el Mapa conceptual de esta sesién.

Personas que son emprendedoras sociales:

Es el fundador de Ashoka, una organizacién internacional que se dedica a difun-
dir y desarrollar el emprendimiento y la innovacion social. Ashoka ademas busca
ejemplos de personas emprendedoras sociales que puedan servir de referente e
inspiracién a otras.

www.ashoka.org

Es la Directora del Banco Internacional de las Mujeres. Este banco es un
organismo con presencia internacional que tiene como objetivo el desarrollo au-
ténomo de las mujeres. Una de las iniciativas que llevan a cabo es la cesién de
microcréditos con los que las beneficiarias pueden poner en marcha pequenos
proyectos que les ayuden a emprender su propio camino.

WWWw.swwb.org

http://en.wikipedia.org/wiki/Mary Ellen_Iskenderian

Es el fundador y presidente de Creative Commons, un proyecto que nace al en-
tender el conocimiento como un bien universal, comtn y compartido que no per-
tenece a nadie en particular sino a la humanidad en conjunto. Creative Commons
es un proyecto de grupo que va enriqueciéndose con la colaboracién de multitud
de agentes y esto mismo reafirma la misma naturaleza del proyecto. Todos los
agentes integrantes de este grupo (cada vez méas amplio) y encargados de desa-
rrollar Creative Commons, son personas emprendedoras sociales. En Espana, la
institucién a la que esta asociada es la Universidad de Barcelona (UB).
http://es.creativecommons.org/

Peridis

Beatriz Fadon

Lleva 30 anos trabajando para reducir el desempleo y la exclusién social a través
de la recuperacién del patrimonio cultural y el desarrollo local del entorno, facili-
tando la formacién de artesanos especialistas en la conservacion del patrimonio.
Fue promotor del Programa de Formacion y Empleo para J6venes en la
Recuperacion del Patrimonio, Escuelas Taller y Casas de Oficios, desarrollado
por el INEM y el Fondo Social Europeo. Estas escuelas son un modelo en Espaiia
vy América Latina que se esté expandiendo en Africa.

www.santamarialareal.org

Es fundadora de Red Calea y Extremadura Sana. Esta extremena (Céce-
res) esta contribuyendo a desarrollar un sector agroecolégico sélido y viable
en Espana. Para ello, por un lado, esta fortaleciendo el papel que juegan los
agricultores a lo largo de toda la cadena de la industria agroecoldgica, desde
la produccién hasta la distribucién y comercializacién de los productos. Por
otro, esta articulando el sector para involucrar de forma mas fluida a todos los
actores y movilizar una masa critica que ejerza presién en los &mbitos de toma
de decisién y diseno de politicas econémica y ambientalmente sostenibles.
www.redcalea.org

Es la presidenta de la Asociacién por la formacién y el empleo de mujeres
en el ambito rural (FEMAR) v la impulsora de Villuerclaje, una cooperativa
que aprovecha el reciclaje para crear empleo femenino en el mundo rural. En
su primer ano de vida, consiguieron crear 16 empleos indefinidos en Logrosan
v Miajadas.
http://asociacionfemar.blogspot.com/2009/09/instalaciones-sociedad-cooperati-
va.html

http://www.youtube.com/watch?v=Y0qTONRfwOA

Organismos e iniciativas de emprendimiento social:

ASHOKA

www.ashoka.org

Ashoka es una organizacién que identifica e invierte en ideas innovadoras en
manos de emprendedores sociales para impulsar cambios estructurales y durade-
ros. Desde 1980 ha ido consolidando la profesién de emprendedor social en el
mundo, creciendo hasta contar con una Red de cerca de 2000 Emprendedores
Sociales en mas de 60 paises.

La clave del éxito se basa en un riguroso proceso de busqueda y seleccién que
permite identificar a los emprendedores sociales, implementando sus ideas para
conseguir importantes cambios en su campo de accién. Estos emprendedores so-
ciales son personas que poseen la vision, la creatividad vy la determinacion tradi-
cionalmente asociada a los emprendedores de negocios, pero cuya motivacién es
el cambio social y no el beneficio econémico.
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El apoyo principal de Ashoka a los emprendedores seleccionados consiste en un
sueldo mensual durante tres anos para que pueda dedicarse a tiempo completo a
desarrollar su idea. Ademaés le brinda una serie de servicios profesionales y opor-
tunidades de colaboracion e intercambio con la red de Emprendedores Sociales
mas exitosa del mundo, para consolidar y expandir su idea.

Ashoka toma su nombre del lider que unificé a la India en el siglo Il AC. Conocido
por su creatividad, tolerancia y visién global, Ashoka dedicé su vida al bienestar
social y al desarrollo econémico de su pueblo. Actualmente, Ashoka es reconocido
como uno de los primeros emprendedores sociales del mundo.

En lenguaje sénscrito, la palabra Ashoka significa “ausencia de tristeza”

FUNDACION SCHWAB

www.schwabfound.org

Fundacién para la promocién de la innovacién social, que pretende promover el
emprendimiento social y familiarizar a la sociedad con este concepto.

Es una organizacién sin &nimo de lucro, creada en Ginebra en 1998, que promue-
ve la actividad emprendedora dentro del ambito social y fomenta el concepto de
emprendedor social como actor esencial para el progreso y la innovacién social.
Esta Fundacién ofrece plataformas para innovadores que llevan a cabo el em-
prendimiento social como un elemento clave para abordar problemas sociales y
ecoldgicos de manera novedosa, sostenible y efectiva.

Ademas la Fundacién organiza el concurso “Emprendedor Social del Aho” en
varios paises del mundo. Con este concurso dan a conocer modelos que pueden
servir de ejemplo para muchas personas. En la seleccién de los finalistas se tienen
en cuenta aspectos tales como la innovacién, la sostenibilidad, el alcance, el im-
pacto social o la replicabilidad.

Los ganadores pasan a formar parte de la red de emprendedores sociales de la
Fundacién, lo que les permite acceder a servicios de consultoria y becas para
programas ejecutivos de Harvard Business Scholl, Stanford University e INSEAD.
Asimismo los menores de 40 anos son nominados por la Fundacién para integrar
la red de Lideres Globales Jévenes del Foro Econémico Mundial.

Esta Fundacién opera bajo la supervision del Gobierno Federal Suizo.

FUNDACION SKOLL

www.skollfoundation.org

http://www.skollfoundation.org/aboutskoll/about espanol.asp (informacién en espariol)
La Fundacién Skoll fue creada por Jeff Skoll en 1999 para conseguir su visiéon de
un mundo donde todas las personas, sin importar su geografia, antecedentes o
estado econdémico, disfruten y empleen el rango completo de sus talentos y habi-
lidades. La misién de esta Fundacién es adelantar el cambio social sistémico para
beneficiar comunidades alrededor del mundo por medio de invertir en, conectarse

con y celebrar a los emprendedores sociales. Tienen unas concesiones con una
duracién de 3 anos apoyando el seguimiento, la duplicacién o la ampliacién de
programas con un rango amplio de retos sociales: la tolerancia v los derechos
humanos, la sostenibilidad ambiental, la responsabilidad institucional, la paz y
seguridad, y la igualdad econémica y social. La Fundacién lanzé el Centro Skoll
para el Emprendimiento Social en el Colegio de Negocios de la Universidad de
Oxford en noviembre del 2003.

El Centro también convoca el Foro Mundial Skoll del Emprendimiento Social, una
conferencia anual que atrae a los principales practicantes y lideres del pensamien-
to en el campo emergente del emprendimiento social alrededor del mundo.

SCHOOL FOR SOCIAL ENTREPENEURS

www.sse.org.uk

La Escuela de Emprendedores Sociales (SSE) existe para proporcionar capaci-
tacién y oportunidades para que las personas puedan utilizar sus capacidades
creativas y empresariales méas completas para el beneficio social.

La SSE se basa en el aprendizaje practico y sus programas estan destinados a
ayudar al desarrollo del emprendedor/a individual y su organizacién. Su enfoque
y creencia es que las personas son los activos mas valiosos que tenemos para el
cambio social.

Fue fundada en 1997 por Michael Young, un innovador social que habia lanzado
anteriormente la Asociacion de Consumidores, la Universidad Abierta y cerca de
otras 40 organizaciones.

Frases para reflexionar:

- Una nueva idea es aquella que es capaz de cambiar pautas.
- Una nueva idea tiene potencial de transformacién social.
- Una nueva idea es facilmente imitable.

Concepto de innovacion social y compromiso civico

- Innovacion social: la innovacién no sélo consiste en una idea brillante y nue-
va, sino también en la intima relacién de ésta con una persona emprendedora
capaz de llevarla de la esfera de los suenos a la realidad. La verdadera responsa-
bilidad de los emprendedores sociales es producir nuevos servicios y productos
o producirlos de una manera nueva, mas eficaz, llegando a nuevos clientes y a
nuevos mercados.

Cuando no hay emprendimiento ni innovacién incluso la empresa mas exitosa
deja de crecer y de avanzar y lo mismo ocurre con cualquier sociedad por desa-
rrollada y estable que parezca.
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Hemos de buscar ideas que cambien los patrones de conducta de la sociedad
actual, es necesario que cambie la forma en que una sociedad percibe y define
un tema, a la vez que cambiar las creencias acerca de las soluciones y estrategias
para resolver el problema.

- Compromiso civico: El emprendedor social es una persona no sélo con ca-
pacidad de ver cébmo generar un cambio social y con capacidad para llevarlo a
cabo; es una persona con la determinacién y el compromiso de hacerlo hasta el
final para generar dicho cambio social. Y esto nos remite a la cultura de la parti-
cipacion social, del compromiso civico.

Este compromiso civico supera el de la participacién politica y se salda en nues-
tro papel como ciudadanos activos, trabajadores, miembros de una asociacién
cultural, voluntarios comprometidos con causas sociales con las que nos senti-
mos identificados. No un solo dia y ante tragedias como el Prestige o el Tsunami,
sino de modo cotidiano.

Alguien que en su juventud ha probado a tomar iniciativa, a involucrarse, a
ser emprendedor... lo serd siempre. Una mentalidad emprendedora es una de
las mejores herencias que pueden recoger las generaciones futuras: atreverse,
probar a comenzar algo, estar preparados para el fracaso, sonar, arriesgarse,
impulsar cambios en su vida o en la vida comtn de todos.

Una sociedad que no emprende empresarial o socialmente no puede crecer. La
innovacién no es sdélo causa de las empresas, son las personas las que pueden
generar estos cambios, las personas que se comprometen y quieren participar.

Es importante remarcar que los proyectos de emprendimiento social

son sostenibles. No tienen afdn econémico pero son social y econémi-
camente sostenibles.

Un emprendedor social es una persona con una idea innovadora capaz
de provocar un cambio social significativo, estructural y duradero.
Los emprendedores sociales poseen dos atributos sobresalientes:

- una idea innovadora que produzca un cambio social significativo.
- una visién emprendedora a la hora de realizar sus proyectos.

Un emprendedor social debe tener una idea innovadora y tener el potencial nece-
sario para lograr un cambio positivo significativo en la sociedad.

El papel de un emprendedor es reconocer cuando una parte de la sociedad esta
estancada y prever nuevas alternativas para salir de este estancamiento. El o ella

encuentran qué no esta funcionando y resuelven el problema cambiando el siste-
ma, difundiendo una solucién y persuadiendo a la sociedad de tomar nuevos rum-
bos. Los emprendedores sociales “no estéan contentos sélo con dar un pescado o
con ensenar a pescar; no descansaran hasta revolucionar la industria pesquera”.

Las caracteristicas del emprendimiento social son:

- Innovacion: Un rasgo caracteristico del emprendedor social consiste en gestar
una idea transformadora e implementarla de manera exitosa.

- Sostenibilidad: Haber generado las condiciones sociales y/o institucionales
necesarias para dar continuidad a la iniciativa.

- Impacto social directo: El emprendedor/a social ha fundado, desarrollado
e implementado la iniciativa directamente junto con los beneficiarios pobres o
marginados y con otros actores interesados.

- Extension vy alcance: La iniciativa del emprendedor social se ha extendido
mas alla de su ambito inicial y ha sido adaptada con éxito a otros contextos en
el pais o internacionalmente.

- Replicabilidad: La iniciativa es susceptible de ser adaptada a otras regiones del
mundo para resolver problemas similares.

Criterios a tener en cuenta:

1 Una nueva idea

2 Creatividad

3 Calidad emprendedora
4 Impacto social

5 Etica

Un posible recurso para que el docente amplie contenido en esta Unidad Didécti-
ca es el que facilita Ashoka en su Web, dénde dispone de una seccién interesante
de cara a analizar iniciativas de emprendimiento social:
http://www.ashoka.es/candidato

http://www.ashoka.es/nominar (pdf con criterios de Ashoka para definir ES).
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Se hara una exposicién por parte del docente de las diferentes habilidades re-
lacionadas con el emprendimiento social, poniendo de manifiesto la impor-
tancia del consenso, cooperacién, compromiso, solidaridad y empatia.

- Consenso: La decisién por consenso es un proceso de decisién que busca no
solamente el acuerdo de la mayoria de los participantes, sino también persigue
el objetivo de resolver o atenuar las objeciones de la minoria para alcanzar la
decisién maés satisfactoria. A la vez consenso significa: a) un acuerdo general,

y b) un proceso para alcanzar dicho acuerdo. La toma de decisién por consenso
trata fundamentalmente del proceso.

- Cooperacion: consiste en el trabajo en comun llevado a cabo por parte de
un grupo de personas hacia un objetivo compartido, usando métodos también
comunes.

- Compromiso: Actitud positiva y responsable por parte de los miembros de un
equipo para el logro de los objetivos, fines y metas de su proyecto, en el cual
cada persona aporta su maxima capacidad con gran sentido de pertenencia.

- Solidaridad: es uno de los valores humanos por excelencia. Es la colaboracién
mutua entre las personas, por la cudl éstas se mantienen unidas, sobre todo
cuando se vivencian experiencias dificiles en las que para superarlas es necesaria
la ayuda de los/as demaés.

- Empatia: Capacidad para escuchar, interpretar v entender intereses, emocio-
nes, sentimientos o preocupaciones de los otros, poniéndose en su lugar.

El docente expondra a sus alumnos los grandes campos donde se desarrolla
el trabajo de los emprendedores sociales:

- Participacion social: iniciativas donde se potencia una cultura de participacién.

- Desarrollo econémico: ampliando las oportunidades econémicas y desarrollan-
do mercados mas sensibles con la situacién econémica de los menos favorecidos.

- Medio ambiente: creacién de soluciones variadas que protegen el medio am-
biente a la vez que abordan problemas sociales intimamente relacionados con él.

- Salud: reforzando los sistemas de reparto de la asistencia sanitaria, incremen-
tando el acceso a medicamentos imprescindibles y estableciendo sociedades
publicas-privadas que fomentan la equidad en la salud.

- Derechos Humanos: innovaciones que aseguran el cumplimiento de la com-
pleta variedad de derechos civiles, politicos y sociales por todo el mundo.

RESPONSABILIDAD
SOCIAL Y DESARROLLO
SOSTENIBLE

Sociall'o Empresarial

- Educacion v Formacion: desarrollo de nuevos métodos para la educacién
que atraiga a los jévenes en el proceso de aprendizaje, desarrollo de escuelas,
planes de estudios y programas que fomenten la solucién de problemas, la toma
de decisiones, la responsabilidad, el trabajo en equipo vy la creatividad.

- Nuevas tecnologias: como nuevos campos sociales que cambiaran el modo
de relacionarnos en el mundo.

El objetivo principal del emprendimiento social es resolver una necesidad social.
Los emprendedores sociales son muy valiosos para una sociedad e incluso pue-
den convertirse en personas claves para el desarrollo de una regién o pais.

El emprendedor social se caracteriza por tener por un lado el temperamento in-
cansable, la visiéon y los métodos pragmaticos y orientados a resultado de los
emprendedores de negocios, con las metas y calidad ética de los grandes refor-
madores sociales.

La principal diferencia entre un emprendedor de negocio y un emprendedor social
es que el objetivo del primero es el beneficio econémico, mientras que el segundo
tiene por motivacién el cambio social. Dos componentes que también persigue
el emprendedor social es la sostenibilidad social y ambiental de su proyecto y un
componente ético muy fuerte.

En este sentido los emprendedores sociales innovan en algin producto o servicio
que en su utilizacién transforma una realidad social.

Un efecto mancha de aceite:

Los emprendedores sociales trabajan solos, pero se ha de conseguir que sus in-
quietudes se extiendan a las personas de su alrededor, de forma que la transfor-
macién social sea mas factible, produciendo un cambio en la mentalidad y manera
de hacer de las personas més préximas, de forma que surjan mas emprendedores
sociales, en un efecto mancha de aceite.

Se puede destacar una diferencia bésica entre el Emprendimiento Social y las Ini-
ciativas Sociales, que consiste en que el primero supone un cambio sostenible en
los destinatarios a los que va dirigido mientras que las Iniciativas sociales implican
mejoras de caracter temporal, pero no estructural ni sostenible en el tiempo.

Explicada en la Hoja de Ruta de la sesion 16
El docente planteara diferentes iniciativas o proyectos al alumnado, con la inten-

cién de generar un debate para analizar dichas iniciativas y clarificar si son de
caracter social, empresarial o0 de emprendimiento social.
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El docente explicara el concepto de idea empresarial basandose en los siguientes
ejemplos, con los que podré realizar un mapa conceptual.

PERSONAS que son Emprendedoras Empresariales.

Lonely Planet

Se encontraron en Londres en 1972. Después de unos viajes “tipo mochilero” a
través de Europa, Asia y Australia decidieron escribir un libro con datos de interés
para hacer un viaje barato por Asia. Desde entonces hasta hoy, han editado cien-
tos de guias de viajes a paises de todos los continentes. Las guias Lonely Planet
son un referente mundial para viajeros mochileros que quieran hacer de su viaje
una experiencia intensa y econémica.

The Body Shop

Roddick fundé The Body Shop en Brighton, en el sur de Inglaterra, en 1976,
y en ella vendia productos de bano fabricados con ingredientes naturales y sin
estar testados con animales. Actualmente cuenta con mas de 2000 tiendas en 51
paises y atiende a mas de 77 millones de clientes. Anita fallecié en ano 2007 pero
siempre fue una activista social y un ejemplo a seguir por saber combinar la ética
con los negocios.

(pégina en espanol)

Tuenti

Zaryn es un estudiante estadounidense que quiso hacer una pagina web con la
que poder comunicarse y mantener contacto con sus amigos. Sus necesidades
personales de comunicacién parecen ser las mismas que las de gran parte de la
poblacién y ahora Tuenti es la red social on-line méas popular entre los/as jévenes
en Espana.

Ecko Unlimited, Eckored...

Comenzé su andadura vendiendo camisetas a mediados de la década de los 80,
hasta que fundé su marca Ecko en 1993. Marc Ecko Enterprises ha crecido hasta
incluir varias firmas pertenecientes a la misma marca. La empresa firmé reciente-
mente un acuerdo con MTV Films para llevar a la pantalla la vida de Marc Ecko.
Esta firma se ha consolidado como la tendencia urbana que esta dando la vuelta
al mundo, convirtiendo a Marc en un gurd moderno de la ‘street urban fashion’.

AVES

Promotora de AVES (Adaptacién de Vehiculos Especiales) empresa situada
en Carcaboso (Céaceres) que se dedica al diseno, construccién y adaptaciéon
de vehiculos especiales dirigidos a servicios sanitarios, formativos, comerciales
y ladicos. Uno de sus uGltimos proyectos es la adaptacion de quads de rescate
para asistencia médica ambulante, que han personalizado para un proyecto
en Senegal.

Fisioinfantil

Centro de Fisioterapia Infantil basado en el uso de las nuevas tecnologias,
como la TeraWii (Terapia utilizando la consola Wii) o la “Habitacién Magica”
(sala de estimulacién multisensorial) Se encuentra situado en Almendralejo
(Badajoz).

Pulso

A través de su empresa Pulso Sistemas de Gestién (en Badajoz) ha desa-
rrollado el proyecto Buyket, que consiste en una plataforma de comercio
electrénico que facilita la compra-venta de articulos en grupo, desde casa y
a menor precio.

Otros ejemplos: Zara, Bershka, Stradivarius, Decimas, Incide, Mango...
¢Quién esta detras de estas iniciativas?

Ideas de Negocio

Podemos partir diciendo que la idea es algo intangible, que es personal, que de-
pende de las cualidades vy caracteristicas de cada persona, que puede dar lugar a
cosas nuevas y que es producto de nuestra imaginacién.

Para que nuestra idea acabe en proyecto tiene que ser una idea bien definida. Si
ademas pretendemos que nuestra idea tenga como fin la creacién de un proyecto
empresarial, tiene que llegar a convertirse en una idea de negocio.
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Idea de negocio puede definirse como la solucién que satisface necesidades de
otra persona.

De ahi que existan 3 &mbitos de actuacién distintos en el emprendimiento empresarial:

1 Necesidades que queremos satisfacer.
2 Forma de satisfacer tales necesidades.
3 ¢Cémo generamos beneficio?

Por lo tanto es imprescindible que el primer paso para poner en marcha un pro-
yecto empresarial comience por la evaluacién de nuestra idea. Dicha evaluacién
debe de responder a tres cuestiones:

a) Analisis del mercado para determinar si nuestra idea constituye una opor-
tunidad de negocio.

b) Descripcién de los productos o servicios a desarrollar.

c) Determinacion de las capacidades y recursos disponibles.

En el caso de que la contestacién a estas preguntas sea satisfactoria podremos
continuar con nuestro proyecto de empresa.

Nuestra idea de negocio puede ser un servicio o producto nuevo en el mercado,
o modificar algo que ya existe, aplicar ideas que funcionan en otra Comunidad y
que se adaptan a tu zona, o simplemente ofrecer un servicio que no se esta pres-
tando adecuadamente.

Para introducir los conceptos de rentabilidad econémica, oportunidad de ne-
gocio y observacién y analisis del contexto, el docente expondré los siguientes
contenidos:

Si tomamos como punto de partida a la empresa como una organizacién o unidad
econdémica, su finalidad es generar productos o servicios que sean capaces de
cubrir las necesidades (ilimitadas) de los consumidores. Por ello, es fundamental
detectar nuevas oportunidad de negocio que cumplan con el objetivo de gene-
racién de riqueza, inherente a toda organizacién empresarial.

El principal objetivo de la empresa es la obtencién de una rentabilidad econé-
mica, es decir la consecucién de beneficios, ain cuando pueda perseguir otro
tipo de objetivos econémicos y sociales, tendentes a aumentar los niveles de ri-
queza y bienestar.

Utilizando la observacion y andlisis del contexto (por ejemplo, los cambios socia-
les) se pueden descubrir sectores de la economia que no estan suficientemente
atendidos, vy aprovecharlos para crear una empresa que satisfaga una demanda.

éCudl es el DAFO
de donde vivo?

En la actualidad, existen listas de Escenarios de Futuro y Yacimientos de empleo,
creadas a partir de estudios sociolégicos que nos informan de las nuevas necesi-
dades que van surgiendo paralelamente a la evolucién social.

No hay que olvidar que el primer paso para crear nuestra empresa consiste en
desarrollar una idea, que aparece como consecuencia de la deteccién de oportu-
nidades de negocio.

Internet se muestra como un espacio para obtener informacién sobre nuestro pro-
yecto. Se ha convertido en una fuente de inspiracién de muchisimos emprende-
dores. La red nos aporta mucha informacién sobre negocios y empresas estable-
cidas en todo el mundo, gracias a ella podemos conocer en muchos casos cémo
nace una idea de negocio y cémo se ha desarrollado.

A continuacién el docente facilitaré al alumnado algunos ejemplos de produc-
tos y servicios:

- Productos: un boligrafo, la calculadora, un chandal, el mévil, el ordenador...

- Servicios: la telefonia, el cine, los transportes urbanos, la inmobiliaria,
la conexién adsl...

El Analisis DAFO:

D = Debilidades

A = Amenazas

F = Fortalezas

O = Oportunidades

Es en una herramienta creada a principios de la década de los setenta que produ-
jo una revolucién en el campo de la estrategia empresarial (puede ser aplicada a
cualquier otro &mbito: social, personal...) Sirve para analizar una situacién, perso-
na u organizacion, con el objetivo de poder determinar las ventajas competitivas
que se tienen.

Las debilidades y fortalezas son internas (caracteristicas de la persona u organiza-
cién); las amenazas y oportunidades son externas (caracteristicas del contexto/en-
trono). El gran reto consiste en tratar de transformas las debilidades en fortalezas
y las amenazas en oportunidades.

Explicada en la Hoja de Ruta de la sesion 18.

El docente planteara a toda la clase o estableciendo grupos, que realicen un anéa-
lisis DAFO de su centro, barrio, pueblo, ciudad o comarca.



POSIBILIDADES
DE NEGOCIO

Negocio redondo

HABILIDADES DE
DIRECCION

Primeras ideas sobre
el emprendimiento empresarial

UNIDAD

DIDACTICA

4

Explicada en la Hoja de Ruta de la sesion 19.

Esta dindmica se propone como un campo de pruebas para que los/as alumnos/as
(en pequenos grupos) reflexionen sobre su entorno local como dmbito en el que
desarrollar proyectos empresariales

Para orientar el trabajo de los grupos, el docente podréa plantear los siguientes
ambitos de negocio a nivel local:

- Pequeio comercio
El pequeiio comercio mantiene vivas las ciudades, les da diversidad y es cerca-
no, pero vivimos una época de grandes superficies y franquicias donde prima
el factor precio y la homogeneidad. ¢Es el pequeno comercio sostenible? ¢Es
diferencial? ¢Existe un “nuevo” pequeno comercio frente al “de toda la vida”?
¢Necesita incorporar factores como innovacién, creatividad o calidad, al igual
que las grandes empresas? ¢Cémo puede hacerlo?

- Tecno-ciencia

Uno de los dmbitos habituales de la innovacién es el tecno-cientifico. Aquel en
el que los avances se aplican al desarrollo de nuevos productos, materiales, ser-
vicios y procesos, que se basa en la investigacién y su implementacién en el
mercado. Trabajos que van del [+D a la produccién, pasando por la consultoria
o el desarrollo de productos o servicios intermedios. El desarrollo de software y
hardware, la ingenieria genética, la aeronautica... ¢Qué valor tiene la idea frente
a la inversién econémica o las infraestructuras? ¢Se puede competir con las gran-
des corporaciones?

- Turismo

El turismo y otras actividades relacionadas con el ocio y la economia de la
experiencia son uno de los nichos de mercado que mas se esta desarrollan-
do en las ultimas décadas. Bilbao es un claro ejemplo de las oportunidades
y los efectos derivados de este tipo de sector éQué buscamos en nuestro
tiempo de ocio? ¢Cuanto dura el “efecto novedad” de una nueva experien-
cia? ¢Es amortizable en este plazo? ¢Trabajamos para el turista o para la
ciudadania?

Se hara una exposicién por parte del docente de las diferentes habilidades re-
lacionadas con el emprendimiento empresarial, poniendo de manifiesto la
importancia de la habilidad negociadora, liderazgo, asuncién de riesgos, la toma
de decisiones, responsabilidad, organizacion, planificacion, resoluciéon de conflic-
tos e inteligencia emocional.

Definiciéon de las diferentes habilidades:

- Habilidad negociadora: es la capacidad para exponer y defender las ideas
propias ante los demaés.

- Liderazgo: es la capacidad que tienen algunas personas para conseguir implicar
a otras personas en la realizacién de proyectos. La persona lider debe tener, ade-
mas, la capacidad de crear y recrear constantemente las ideas y los conceptos.
Debe sobresalir por su capacidad de creatividad y debe fomentar y apoyar la
creatividad de las personas que le apoyan.

- Asuncion de riesgos: es la predisposicién a actuar con decisién ante situa-
ciones que requieren cierto arrojo por la dificultad que entranan. Emprender
supone asumir riesgos, dado que es imposible controlar todos los imponderables
que surgen en el momento de gestar, concebir o crear algo nuevo.

- Responsabilidad: es la virtud de asumir las consecuencias de las propias deci-
siones, respondiendo de ellas ante alguien. Es la capacidad de dar respuesta de
los propios actos ante quien ha regulado un comportamiento. Para que exista
responsabilidad son necesarios dos requisitos: la libertad y una norma o ley. Las
acciones han de ser realizadas libremente, pero debe existir una norma desde la
que se pueden juzgar los hechos realizados.

En definitiva es la tendencia a cumplir las obligaciones contraidas consigo mismo
y con el grupo.

- Organizacion: el emprendedor debe organizar diferentes recursos para lograr
sus objetivos; por lo tanto, su visién organizativa es fundamental para que su
proyecto funcione.

- Planificacion: una vez que se ha evaluado la idea, es el momento de ponerla
en marcha, y para ello es preciso desarrollar un plan de accién. En el caso de
que la idea dé lugar a una empresa, el plan de accién se denominara plan de
empresa.

- Toma de decisiones: es una habilidad que denota madurez, responsabilidad
y autonomia y sin la cual no cabe el emprendimiento. Pero no sélo decide el/
la individuo. Decidir en grupo sigue tres grandes modelos, el consenso desde el
acuerdo grupal, el voto a través de la democracia, y la imposicién por medio del
autoritarismo. Cada situacién, cada grupo, cada tipo de decisién hace aconseja-
ble una forma de llegar a ésta. Todos los modelos, en mayor o menor medida,
pueden presentar ventajas e inconvenientes, ofrecer oportunidades y riesgos.

- Resolucion de conflictos: es la aplicacién de las estrategias pertinentes para
solventarlos, sabiendo que el conflicto es una situacién de enfrentamiento provo-
cada por una contraposicién de intereses en relacién con un mismo asunto. Los
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RESUMEN DE
conflictos pueden ser individuales, cuando es la propia persona quien se debate HABILIDADES Y El objetivo de esta sesién es hacer un repaso de todos los contenidos trabajados
entre dos opciones que le parecen incompatibles, e interpersonales, grupales e EMPRENDIMIENTOS a lo largo de este primer bloque temético. El docente podréa consultar el conteni-
intersociales. do relativo a habilidades y dmbitos de emprendimiento trabajados en las cuatro
primeras Unidades Didéacticas, para facilitar al alumnado una revisién sintética de
- Inteligencia emocional: es la capacidad para reconocer sentimientos propios esta materia.
y ajenos, v la habilidad para manejarlos. El término fue popularizado por Daniel
Goleman, con su célebre libro: “Emotional Intelligence”, publicado en 1995. Go- RADIOGRAFIA % Explicada en la Hoja de Ruta de la Sesién 21
EMPRENDEDORA

leman estima que la inteligencia emocional se puede organizar en cinco capaci-
dades: conocer las emociones y sentimientos propios, manejarlos, reconocerlos,
crear la propia motivacién, y manejar las relaciones.

Responsabilidad Social Corporativa (RSE)

Puede definirse como la contribucién activa y voluntaria al mejoramiento social,
econdmico y ambiental por parte de las empresas, generalmente con el objetivo
de mejorar su situacién competitiva y valorativa y su valor anadido.

La responsabilidad social corporativa va mas alla del cumplimiento de las leyes
v las normas, dando por supuesto su respeto y su estricto cumplimiento. En este
sentido, la legislacién laboral y las normativas relacionadas con el medio ambiente
son el punto de partida con la responsabilidad ambiental. El cumplimiento de es-
tas normativas basicas no se corresponde con la Responsabilidad Social, sino con
las obligaciones que cualquier empresa debe cumplir simplemente por el hecho
de realizar su actividad. Seria dificilmente comprensible que una empresa alegara
actividades de RSE si no ha cumplido o no cumple con la legislacién de referencia
para su actividad.

Informacién sobre RSE en:
http://es.wikipedia.org/wiki/Responsabilidad_social corporativa

Web con iniciativas y reflexiones al respecto:
http://www.alternativaresponsable.org/

Etica empresarial

Es un conjunto de valores, normas y principios reflejados en la cultura de la em-
presa, para alcanzar una mayor sintonia con la sociedad y permitir una mejor
adaptacién a los distintos entornos en condiciones que suponen respetar los dere-
chos reconocidos por la sociedad y los valores que esta comparte.

Algunos comportamientos no éticos que pueden llevar a cabo los empresarios
son: pago de salarios injustos, despidos sin causa suficiente, publicidad enganosa,
competencia desleal, comercializaciéon de productos defectuosos, espionaje indus-
trial, pago de comisiones ilegales, contratos abusivos, discriminacién de la mujer
y las minorias en la contratacién y promocién laboral, insensibilidad ecolégica,
acoso laboral y servicios de atencién al cliente enganosos.

El docente guiaré a los/as alumnos/as para que cada uno complete en su cuaderno
la Ficha 05. Mi Radiografia Emprendedora (Pdg. 18), realizando un balance
entre las auto-evaluaciones y las evaluaciones externas.

El objetivo es que el alumno realice su auto-evaluacién final de todo el bloque
temaético y obtenga asi una visién general de sus Habilidades Emprendedoras en
cada uno de los &mbitos del emprendimiento

Materiales y Recursos didacticos:

Céamara de Comercio de Caceres www.camaracaceres.es

Cémara de Comercio de Badajoz www.camarabadajoz.es

Servicio de Informacién Administrativa Junta de Extremadura http://sia.juntaex.es

Programa para el fomento de Actividades Emprendedoras. Consejeria de Igual-
dad y Empleo. Junta de Extremadura www.esi-proface.com

Fomento de Emprendedores. Consejeria de Economia, Comercio e Innovacion.
Junta de Extremadura www.empresaZ4horas.com

Programa Nueva Empresa Extremena. NEEX Consejeria de Economia, Comercio
e Innovacién. Junta de Extremadura www.promoredex.com

Gabinete de Iniciativa Joven. Junta de Extremadura www.iniciativajoven.org
Actividades Complementarias
Visitar alguna empresa de la localidad relacionada con los jévenes.

Poner fotos de dichas empresas.
Observacion del funcionamiento real de una empresa del entorno.



{Bloque 2}

Creacion de grupos
Factoria de ideas v primeras
herramientas creativas




56 | 57

UNIDAD
DIDACTICA

Creacion de grupos,
Factoria de ideas

e

y primeras herramientas creativas

Trabajar en equipo:
la célula basica de una organizacion

UNIDAD

DIDACTICA

5

Trabajar en equipo:
la célula basica
de una organizacion

INTRODUCCION:

En esta unidad vamos a tratar la formacién de equipos de trabajo. En primer lugar
veremos las ventajas del trabajo en equipo sobre el trabajo individual, pero tam-
bién veremos que para que esto sea efectivo necesitaremos de una coordinacién.
Sin esta coordinacién el trabajo en equipo seré algo cadtico, y no se avanzara en
la tarea propuesta.

Para la coordinacién de un equipo son basicas dos operaciones previas: el estable-
cimiento de unas reglas de funcionamiento, y el establecimiento de unos “roles”
que nos permitan repartir las tareas.

Posteriormente trataremos la planificaciéon y seguimiento de las tareas que el equi-
po afronta. En este sentido vamos a establecer qué es trabajar por objetivos y
cudles son las ventajas de esta férmula. Por ultimo afrontaremos la necesidad
de evaluacién. Para ello llevaremos a cabo una “evaluacion de 360°”, es decir
haremos una combinacién de autoevaluacién, evaluacién desde dentro del grupo
y evaluacién externa. En este proceso haremos hincapié en que la evaluacién
debe afrontarse desde un punto de vista constructivo, cuidando que el lenguaje
utilizado trasmita mensajes positivos y tenga caracter motivador. La Gltima tarea
que afrontaremos en este bloque seréa la de formar grupos con vistas al desarrollo
de las siguientes unidades.

¢POR QUE FORMAR
UN GRUPO Y NO IR
EN SOLITARIO?

EQQUE UNE AL GRUPO:
UNA VOCACION COMUN
Y UNOS VALORES
COMPARTIDOS

En que me gustaria
trabajar

¢QuUE€ es lo que me

importa de un trabajo?

La necesidad de coordinacion para el trabajo en equipo.

Partiendo de la realizacién de la dindmica “juguemos al trivial” trabajaremos
los conceptos:

- El trabajo en equipo mejora los resultados individuales: Cuando trabajamos
en equipo nos enriquecemos con las aportaciones de los demas miembros
del equipo, nos complementamos en nuestras habilidades y conocimientos
ademas de apoyarnos en la actitud de los demés cuando la nuestra decae.
Otra de las ventajas del trabajo en equipo consiste en la multiplicidad de
perspectivas que nos permiten una diversidad de enfoques muy superior a la
visién “Unica” y uniforme con la que trabajamos individualmente.

- Para trabajar en equipo hace falta una organizacién y coordinacién previa: El
trabajo en equipo representa una ventaja, pero es necesario invertir previamen-
te tiempo y esfuerzo en estructurar el grupo, coordinar funciones..., para que
el equipo sea realmente efectivo. Sin esa labor previa es muy posible que los
esfuerzos de los miembros del equipo interfieran y creen una situacién cadtica
donde se perdera mucho tiempo y donde el esfuerzo de todos no sera realmente
rentable.

- Esta coordinacién implica una combinacién de trabajo individual y trabajo
colectivo: El aprovechamiento del esfuerzo es mucho mayor si conseguimos
armonizar el trabajo individual y el trabajo colectivo. Hay determinadas fases
del trabajo que son mas efectivas si las realizamos individualmente (en la
dindmica del trivial lo podemos comprobar: avanzamos mucho méas y somos
mas efectivos si primero establecemos individualmente aquellas respuestas
de las que estamos seguros. Posteriormente abordamos en grupo la tarea de
responder a las preguntas que no podemos responder individualmente. De
esta forma aprovechamos mejor el tiempo y el esfuerzo de todos).

A través de la dindmica “En qué me gustaria trabajar”, se trabajara sobre los
4 ambitos del emprendimiento. Y mediante la dindmica “éQué es lo que me
importa en un trabajo?”, se veran los valores compartidos entre el alumnado.

El objetivo de estas dos dindmicas es que los alumnos establezcan prioridades
sobre ambitos y valores, que el docente utilizara en sesiones posteriores para cons-
tituir los grupos de trabajo. La reflexion final servird para dar feed-back al alumna-
do sobre las decisiones que han tomado v el sentido que tienen.

El material necesario para realizar esta sesién se encuentra en la Hoja de Ruta
correspondiente: Ficha 13. Hoja de Ambitos vy Valores.



EL GRUPO ESTA
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CON HABILIDADES
COMPLEMENTARIAS
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La evaluacidon, una necesidad del trabajo en grupo.

Todos los equipos necesitan evaluarse para poder mejorar su rendimiento y el
desempenio de tareas. Las evaluaciones dentro de un equipo tienen en cuenta los
resultados y comportamientos colectivos y también los individuales. Es un proceso
multiple que tiene en cuenta a uno mismo y a los que nos rodean y cuya finalidad
es darse cuenta de aquellos aspectos en los que somos mejores y peores para
ayudarnos a evolucionar. La evaluacién siempre debe tener un caracter positivo,
y centrarse en aspectos de mejora. Deben evitarse las criticas personales.

Las formulas de la evaluacion.
Existen distintos tipos de evaluacién que se complementan entre si:

- Autoevaluacion: nos evaluamos a nosotros mismos de forma individual y eva-
luamos a nuestro grupo de forma colectiva.

- Evaluacion interna del grupo: cada miembro del grupo, aparte de evaluar a
este de forma colectiva, evaltia a cada miembro de forma individual.

- Evaluacion externa: se recurre a la evaluacién de una persona que no perte-
nece al grupo y que aporta mas objetividad a la evaluacién.

Con este conjunto de evaluaciones que concretan lo que se llama “evaluacion de
360 °”, pretendemos tener una perspectiva global del funcionamiento del grupo
que nos permita establecer correcciones y mejoras que le hagan cada vez mas
eficiente en la consecucién de los objetivos propuestos.

Esta ultima evaluacién es lo que se llama “evaluacién integral”, v es una alterna-
tiva dentro de la educacién emocional. Para evaluar en una prueba de conoci-
miento se suelen utilizar pruebas de “lapiz y papel”, pero evaluar competencias es
mucho mas dificil. Este tipo de evaluacién es una alternativa.

La utilizacién de la evaluacién integral es fundamental para la buena marcha de
un proyecto. El 90% de las empresas que aparecen en el Fortune 1000, realizan
esta evaluacion. El objetivo es proporcionar a los miembros del equipo “feedback”
para mejorar, y al coordinador informacién para tomar decisiones de futuro.

Aprender a motivar evaluando.

Evaluar es un proceso totalmente necesario para el trabajo en equipo. Para con-
seguir que esta evaluacién cumpla su funcién es vital que tengamos muy en cuen-
ta, desde el principio, el objetivo que nos proponemos: mejorar tanto de forma
individual como colectiva. Por ello debemos abordar esta tarea con sumo cuidado
y una idea muy clara:

- La evaluacién no es sélo un proceso de “calificacién”, sino que es una parte
importantisima del proceso formativo. El objetivo que pretendemos es conseguir
un “feedback” de nuestro funcionamiento para introducir mejoras y aumentar
la eficiencia. Por ello la evaluacién debe ofrecer alternativas de mejora. Por otra
parte debe ser aceptada por los miembros del equipo como lo que es: la visién
del funcionamiento del grupo que nos permita “corregir el rumbo” cuando sea
necesario, y en cualquier caso mejorar siempre.

Es necesario aprender a usar el lenguaje de forma motivadora y positiva a la hora
de evaluar a los demés. La evaluacién para conseguir su objetivo de motivar para
la mejora debe utilizar un lenguaje motivador, que reconozca los aciertos a la vez
que senala los fallos y que ofrece férmulas para corregirlos. En este sentido el pro-
grama de comunicacién Sloan nos plantea como norma general:

Para dar feedback:

- Ser especifico en lugar de general: no decir: “hiciste un trabajo excelente”,
sino enumerar aquello que se hizo bien.

- Ser descriptivo, no evaluativo: en lugar de decir: “no es correcto utilizar el
estilo indirecto”, decir “tuve dificultades para entenderlo”

- Describir algo sobre lo que la persona puede actuar: Plantear objeciones
sobre el tono de voz de una persona, no tiene sentido. Si lo tendria que le
diésemos pautas para mejorar la percepcién a pesar de ese tono.

- Escoger uno o dos temas en los que la persona pueda concentrarse.

- Evitar las interferencias relacionadas con los motivos, intenciones o sen-
saciones: no decir “no pareces muy entusiasmado con lo que dices”, sino
“variando el ritmo y el volumen conseguirés un estilo méas animado”.

Para recibir feedback:
- Ser receptivo: No ponernos a la defensiva ante la critica.
- Si es posible, tomar notas.
- Solicitar ejemplos especificos, si lo considera necesario.
- Juzgar el feedback por la persona que lo proporciona.

Algunos consejos para la utilizacién del lenguaje:
Para hacer sugerencias o dar consejo:

- ¢Me permites una sugerencia?

- ¢No crees....?

- ¢No estarfas de acuerdo....?

- ¢No seria mejor si....?7

- ¢Por qué no intentas....?

- Tal vez deberias pensar en la posibilidad de....

- Hagamos...

- A lo mejor podriamos..

- ¢Por qué no...?

- ¢Qué tal si...?
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Para pedir sugerencias o consejo:
- ¢Qué piensas?
- ¢Qué harfas?
- ¢Qué deberia hacer?

Para aceptar o rechazar sugerencias:
- Es una buena observacion.
- Gracias por recordarme...
- ¢Por qué no intentamos eso?
- Quiero pensar sobre eso
- Es una buena idea, pero...
- No habia pensado en eso
- Si, pero no olvides que...
- Si, pero ten en cuenta que...
- Posiblemente, pero..
- El problema es...

EL"MOMENTO
EN QUE EL GRUPO Sesion préctica en la que se constituyen los grupos de alumnos que van a trabajar

SE FORMA hasta final de curso. El docente utilizar los Listados de Grupos de Trabajo (que ha ela-
borado con las dinédmicas de las dos sesiones anteriores) para configurar los grupos.

FORTALECIMIENTO
DE NUESTRO GRUPO

Cumplir determinadas funciones es vital para el funcionamiento del grupo.
A través de la realizacién de la dindmica “Mas melén” haremos que el alumno
compruebe que hay que realizar una serie de funciones para que el grupo de tra-

Mds melén ( bajo funcione. Estas funciones esencialmente son:

- Coordinacion: organizar al resto del equipo, cuidar de que se cumplan los
tiempos, pedir ayuda para quien la necesita...

- Produccion: ponerse “manos a la obra” para realizar tareas.
- Informacion: buscar y proporcionar datos utiles al grupo.
- Creacion: aportar ideas, proponer iniciativas, buscar la solucién a los problemas.

-Comunicacion: relacionarse con agentes externos para obtener recursos, ne-
gociar, conseguir mejoras...

- Control: localizar errores, revisar lo realizado, hacer comprobaciones, encontrar
el origen de los fallos.

- Clima: animar, crear buen ambiente, quitar tensiones.

60 | 61

La distribucién de las funciones.

Es necesario asignar a cada miembro del grupo una funcién o, preferentemente,
varias para que el grupo de trabajo funcione. Esta claro que todos los miembros
del grupo deben realizar la funcién de produccién, pero ademéas deben realizar
algn otro. Si hay algtin rol importante que queda “desierto”, del que nadie quiere
hacerse cargo inicialmente, quizés lo mejor es realizarlo por turnos, pero asumien-
do que, aunque no sea una funcién que hayamos elegido, debemos realizarla con
el mismo empeno, tratando de hacerlo lo mejor posible en beneficio de todos.

Encontrar los roles ideales para cada uno mejorara la eficiencia del equipo. Este
“rol ideal” es lo que Meredith Belbin denomina “nuestra particular tendencia a
comportarnos, contribuir y relacionarnos socialmente”

La multifuncionalidad mejora nuestras posibilidades.

Aprender a desarrollar distintas funciones (aunque unas nos resulten mas gratas
que otras) nos beneficia pues mejora nuestras posibilidades de trabajar en mas
grupos y mas entornos. Es cierto que hay funciones en las que, inicialmente, nos
sentimos mas a gusto, pero debemos aprender a realizar otras que no son de
nuestra preferencia, al menos a primera vista. Esta multifuncionalidad es un com-
promiso que tenemos de cara a la mejora del equipo v su eficiencia, pero también
debemos asumir que nos beneficia individualmente. Nuestro “valor” como miem-
bro de un equipo se veréa incrementado con nuestra capacidad de asumir distintos
roles segln las necesidades

Ampliaciéon de contenidos.

A continuacion se facilitan al docente diversos contenidos acerca del Trabajo en
equipo v los distintos procesos que intervienen en él, a modo de recursos extra
con los que poder fortalecer el desarrollo de las distintas sesiones de esta Unidad
Didactica

Reglas que rigen el buen funcionamiento de un equipo:

- Las reglas son bésicas para el buen funcionamiento de un grupo. La mejora de
las posibilidades que nos da el trabajo en equipo tiene un precio. Parte de este
precio es el establecimiento y el cumplimiento de unas reglas. Sin estas reglas
es muy posible que el funcionamiento del grupo se convierta en algo cadtico,
incluso podremos tener la sensacién de que avanzamos menos que si trabajamos
individualmente.

- Las reglas pueden (y deben) ser establecidas por todos los miembros del grupo. Si un
grupo funciona con unas reglas consensuadas entre todos conseguiremos que todos
los miembros sientan las reglas como algo propio, no como algo que le viene impuesto
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desde “el exterior”. Este factor aumentara el grado de compromiso de los miembros
del equipo con el cumplimiento de estas reglas y las hard méas operativas.

- En cualquier caso deben ser asumidas por todos los miembros del grupo. Como
hemos dicho antes unas reglas consensuadas suponen una ventaja, pero asumir
las reglas una vez que se establecen, sea cual sea su procedencia, es una necesi-
dad ineludible. Si todos los miembros del equipo no asumen las reglas estableci-
das, estas dejan de tener sentido.

Categorias de las reglas
Estas reglas son de varios tipos:

- De rendimiento: Compromiso de cumplir las tareas y plazos, por ejemplo.

- De cooperacién: Ayudar a los que necesitan ayuda, reunirse para ver el
avance de las tareas, o para generar ideas. ..

- De actitud: Realizar aportaciones positivas, esforzarse en beneficio del equi-
PO, proponer iniciativas....

Todas las reglas son importantes, y su cumplimiento redunda en beneficio de to-
dos y del equipo. No sdlo se trata de establecer unos plazos para la realizacién de
las tareas, sino que es importantisimo, por ejemplo colaborar, utilizar un lenguaje
adecuado y respetuoso con el trabajo de los demas, apoyar al que lo necesita. ..

Existen muchas posibilidades a la hora de establecer las reglas, pero podriamos
reducirlas a una regla bésica: Tratar de respetar a los deméas vy lograr los objetivos
del grupo.

Consecuencias para el equipo del incumplimiento de las reglas.

El incumplimiento de las reglas es negativo para todos los miembros del equipo y
para el resultado del trabajo. Es un error (a veces bastante comun) interpretar las
reglas como una imposicién incémoda, como algo que puede representar un obs-
taculo para desenvolvernos con libertad. Sin embargo, como pudimos compro-
bar en la realizacién de las dindmicas, el obstaculo para el grupo es lo contrario,
el incumplimiento de las normas. Este incumplimiento perjudica al equipo, pero
también nos perjudica individualmente.

La planificacion y el seguimiento, necesidades para la eficiencia en el trabajo.

A través de la realizacion de la dindmica “Un cadaver en la mesa” y una pos-
terior reflexién haremos que el alumno asuma que:

- Para la consecucién de un objetivo la planificacién y el seguimiento son vitales.
- Los objetivos son el punto de partida de cualquier planificacién. Estos objetivos
deben tener un plazo de ejecucién, y una serie de tareas a realizar.

- Otra de las bases de la planificacién es dividir el objetivo en pasos pequeiios.
Esto es totalmente necesario, cuando pretendemos un objetivo amplio, pero
siempre resulta una ayuda ya que los pasos mas pequenos nos van acercando a
la consecucién del objetivo general.

- Debemos llevar a cabo un seguimiento para ver como vamos en cada uno de
los pasos. El seguimiento implica marcar plazos para la realizacién de cada paso.
Esto nos permitira corregir cuando sea necesario.

e

El establecimiento de redes de colaboracién, una “inversion” rentable.

Podemos avanzar muchisimo si llegamos a establecer redes de colaboracién con
otros equipos, pero establecer esta colaboracion requiere su tiempo. Si aprende-
mos a colaborar con otros equipos nuestra capacidad de realizacién de los obje-
tivos mejorara de forma espectacular. Pero debemos ser conscientes de que estas
posibilidades de colaborar y aprovechar las contribuciones que se nos brinden
desde otros grupos es algo semejante a una inversién, no es algo que surja de
forma casual. Para establecer una colaboracién eficiente debemos invertir tiempo
y esfuerzo en construir redes que nos resulten aprovechables y eficaces.



64 | 65

UNIDAD
DIDACTICA

Creacion de grupos,
Factoria de ideas

e

y primeras herramientas creativas

Descubrir problemas y/o oportunidades:
una competencia a desarrollar

UNIDAD

DIDACTICA

6

Descubrir problemas v/o
oportunidades:

una competencia a desarrollar

INTRODUCCION:

La idea que nos sirve de punto de partida en esta Unidad Didéactica es la de que
todos somos capaces de crear si adoptamos la actitud adecuada, pero muchas
veces el primer obstaculo que encontramos para la creacién estd en nosotros mis-
mos. Este obstaculo es la creencia de que “no somos creativos”, o de que hay
“obstaculos insuperables para poder cambiar las cosas”. Hay dos cuestiones basi-
cas que influyen en esta creencia: nuestra propia autoestima y los juicios que otras
personas emiten sobre nosotros, ya que estos condicionan la imagen que tenemos
de nosotros mismos. Sélo cuando superamos esta creencia podemos comenzar el
proceso de “generacién de ideas”.

Veremos posteriormente que el primer paso para iniciar este proceso es “acercar-
se a mirar la realidad” de forma distinta. Tenemos que ser conscientes de que la
realidad la vemos a través de un filtro constituido por nuestra educacién y nuestras
creencias. Este filtro determina lo que percibimos. Para poder crear tenemos que
ser capaces de cambiar el “filtro”. Esto nos permitird descubrir cosas nuevas. Para
cambiar el filtro necesitamos ejercitar la curiosidad y hacernos preguntas.

A continuacién analizaremos el papel de la curiosidad. La curiosidad es una cua-
lidad natural que podemos ir perdiendo por un proceso de “habituaciéon”, pero
también la podemos estimular y potenciar, ¢Cémo? Mirando de forma distinta los
lugares habituales y también acercandonos y observando lugares poco habituales,
aquellos que no solemos frecuentar por nuestros gustos, porque estan distantes. ..
Estar abiertos a conocer cosas nuevas es una fuente permanente de “inspiracién”
para la creatividad.

Para canalizar esa “inspiracién” debemos aprender a hacernos preguntas “équé
esta pasando aqui?”, “¢por qué sucede esto?”...

Nuestra siguiente propuesta va a ser “cuestionar lo que ya existe”. Se trata de
uno de los més valiosos “motores” de la innovacién. Todas las situaciones son
susceptibles de ser modificadas y mejoradas. Los procesos de mejora, adaptabi-
lidad, reformulacién o descubrimiento de necesidades son aplicables a todas las
situaciones que podamos observar.

CREAR ESTA AL
ALCANCE DE TODOS.
EL PROCESO DE
GENERACION DE IDEAS.

Creer o no creern, ésa
es la cuestién

Por ultimo veremos que lanzarse a generar ideas sin haber profundizado en un
minimo conocimiento de qué esté ocurriendo y por qué, puede llevarnos a “dispa-
rar” hacia “blancos inadecuados”. Debemos preguntarnos por qué puede suceder
lo que sucede. En esta bisqueda de informacién es muy Gtil preguntar a distintas
personas préximas al problema, pero desde distintos dngulos. Esto nos permitira
conocer “distintas caras” de la realidad y extraer nuestras propias conclusiones
sobre las posibles causas.

Crear esta al alcance de todos.

A través de un debate que titulamos “Creer o no creer, ésa es la cuestién” y
la posterior puesta en comun trasladaremos a los alumnos que:

- Todos somos capaces de crear si adoptamos la actitud adecuada.

- El primer obstéculo para la creacién estd en nosotros mismos y tiene que ver
con nuestra “autoestima” y la falsa creencia de que hay situaciones que “no se
pueden modificar”, hagamos lo que hagamos.

- Los juicios que los demds emiten sobre nosotros condicionan nuestras expectati-
vas. Debemos estar atentos para no permitir que estos juicios nos condicionen de
forma negativa. Si buscamos en nuestra memoria todos encontraremos ejemplos
de situaciones en que un juicio negativo de alguien (sobre todo si ese alguien
era una figura de autoridad) nos convencién de que no serviamos para algo y
que era mejor no intentarlo para evitarnos el fracaso. Vamos a relatar dos casos
que ejemplifican de forma contraria la actitud ante esta valoracién negativa de
nuestras cualidades:

- D. Goleman relata en su libro “La inteligencia emocional” el caso de una
mujer que nunca cantaba, ni en fiestas, ni en celebraciones,... Cuando le
preguntaban decia que “no sabia cantar”, “que no tenia oido”. Después de
indagar de dénde venia esta creencia se descubrié que cuando tenia 4 anos
y estaba en el parvulario, una maestra que ensayaba una cancién infantil
para fin de curso dijo a varios nifios que, como cantaban muy mal, se limita-
ran a mover la boca en silencio. Desde entonces esta mujer no intent6 jamas
cantar ni acercarse a la musica, “porque no tenia oido”.

- A finales de los anos 70 y principios de los 80 (hasta que comenzé el “reina-
do” de Maradona) uno de los considerados mejores jugadores del mundo (le
llamaban el “Pelé Blanco”) era el brasileno Arthur Antunes Coimbra, conoci-
do como Zico. Pues Zico nunca jugd en el equipo de futbol de su colegio. Su
entrenador dijo que era demasiado bajito, y pesaba demasiado poco para
poder participar en un deporte donde la fuerza era primordial. Si el pequeiio
Edson hubiese hecho caso a su entrenador el mundo se habria perdido uno
de los mejores y méas espectaculares jugadores de la historia.
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- ¢Cuéndo aparece lo mejor de nuestras capacidades? Cuando conseguimos im-
plicarnos, cuando hacemos algo de lo que disfrutamos, cuando nos tomamos
nuestra actividad con la misma actitud que ponemos en nuestros “hobbies”,
cuando ponemos pasién en lo que hacemos.

- En estas circunstancias es cuando se produce lo que se llama “estado de flujo”:
la disposicién emocional éptima para la creatividad. Mihaly Csikszentmihalyi,
psicélogo de la Universidad de Chicago que se ha dedicado a estudiar estos
procesos en los que se produce el “rendimiento cumbre” afirma que el logro del
dominio de cualquier habilidad o cuerpo de conocimiento debe tener lugar de
manera natural en la medida que nos ocupamos de las areas donde esponta-
neamente nos sentimos mas comprometidos, es decir, que mas nos gustan. Esta
pasién inicial puede ser la semilla del éxito en la medida en que comencemos a
comprender que seguir en ello constituye una fuente del gozo del “flujo”. Soste-
ner este estado se convierte en una motivacién para hacerlo cada vez mejor, lo
cual nos hace maés felices.

Nuestra forma de mirar las cosas determina lo que vemos.

A partir de la realizacién de la dindmica “Unas gafas para ver mas cosas”, y
la posterior reflexion trabajaremos los siguientes conceptos:

- La realidad la vemos a través de un filtro que viene determinado por nuestra
educacién y nuestras creencias.

- Las actitudes que adoptamos al realizar una exploracién de la realidad determina
lo que vemos.

- Si queremos crear debemos modificar ese filtro, adoptar una actitud adecuada.

- Este cambio supone orientar nuestra curiosidad hacia aspectos distintos de la
realidad.

- Ejercitar la curiosidad supone aprender a “hacerse preguntas” sobre lo que vemos.

La historia del progreso de la humanidad esta llena de casos en los que determi-
nadas personas “pasaron” al lado de algo que otros muchos habian visto antes
sin reparar en ello. Estas personas “miraron de otra forma” y llevaron a cabo
descubrimientos revolucionarios que, antes de que ellos llegaran pasaron “ante las
narices” de muchos otros. Vamos a ver dos ejemplos para ilustrar esto:

- En el Renacimiento vivié uno de los mayores genios (para algunos el mayor) que ha
dado la humanidad: Leonardo da Vinci. Aparte de otros muchos trabajos Leonardo
realiz6 en secreto (estaba prohibido y severamente castigado) disecciones de cada-
veres para estudiar la anatomia, y para tratar de averiguar causas de enfermedad
y muerte desconocidas hasta la fecha. Una de las cosas que descubri6 fue que el
interior de las arterias de algunos ancianos, que habian muerto sin padecer, apa-
rentemente, ninguna enfermedad, estaba obstruido por una sustancia que procedia

EAS'OPORTUNIDADES
NO SUELEN VENIR
HACIA TI, HAY QUE

BUSCARLAS

Enbusea del tesoro |

del exceso de nutrientes de la sangre, y que esta sustancia depositada endurecia los
vasos haciéndolos més quebradizos. Buscé esta sustancia en cadaveres de personas
jévenes o ninos muertos por otras causas y no las encontrd, y vio que las paredes
de las arterias eran blandas y flexibles. Por lo tanto dedujo que esta era la causa de
la muerte de estas personas. Sin llegar a pronunciar la palabra “arterioesclerosis”,
o “colesterol”, Leonardo habia realizado un descubrimiento del siglo XX, utilizando
otra manera de mirar. Desgraciadamente para la Historia de la Ciencia este descu-
brimiento fue silenciado, como todos los que este genio llevé a cabo en el &mbito de
la anatomia y la medicina, por las acusaciones de “nigromancia y brujeria”.

- George de Maestral, un ingeniero suizo, era aficionado a pasear con su perro
por el bosque. Observd que algunos cardos se le adherian al pelo de una forma
muy dificil de desprender. Observando al microscopio pudo ver como los cardos
tenian unos pequenos “ganchos” con los que se adherian al pelo. Basandose en
esta observacion diferente de un fenémeno comun disené un sistema de suje-
cién tan util como el “velcro”. Esta férmula, concebir prototipos a partir del éxito
en el medio ambiente, es una férmula de innovacién que ha dado muchas veces
resultado (las aletas de los buceadores, el radar,...)

La curiosidad vy la observacién de lo que nos rodea.

A partir de la realizacién de la dindmica “En busca del tesoro I. Preparando
el viaje” y la posterior puesta en comin trasmitiremos a los alumnos que estas
capacidades que hicieron de los grandes descubridores personajes extraordina-

rios, estan en todos nosotros siempre que tengamos en cuenta que:

- La curiosidad es una cualidad natural que puede irse perdiendo por un pro-
ceso de “habituacién”.

- La curiosidad también se puede estimular y potenciar.

- Para practicar la curiosidad debemos observar de forma “distinta” los luga-
res habituales.

- También es necesario observar lugares poco habituales, aquello que por
nuestras preferencias o por la distancia frecuentamos menos.

- La planificacién es necesaria para “sacar rendimiento” a nuestras observaciones.

- Es muy importante “estar abiertos” para captar la informacién que se nos
brinda. Para ello debemos identificar el prejuicio y huir de él.

- El registro de la informacién es tan importante como la propia observacién
para alcanzar nuestros objetivos.
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ANALIZANDO
LO QUE HEMOS VISTO

La materializaciéon de la curiosidad.

A partir de la realizacién de la dinédmica “En busca del tesoro II. Resultados
del primer viaje” y la reflexién sobre las caracteristicas de los proyectos seleccio-
ENbusla del tesoro I nados como “interesantes” haremos llegar a los alumnos y alumnas que:
- Estar abiertos a conocer cosas nuevas es una fuente permanente de inspiracién
para la creatividad: “la persona creativa tiende a cambiar la funcién del material
con el que trabaja buscando nuevas ideas” (Lowenfeld).

- Para que la curiosidad se materialice debemos educarnos en el arte de hacernos
preguntas: “¢por qué sucede esto?”, “équé esta pasando aqui?”.

Edward de Bono, Malta 1933. - A la hora de analizar la realidad Edwuard de Bono hace algunas afirmaciones

Escritor, psicologo, sobre las que mereceria la pena que reflexionaramos:
entrenador e instructor

en el tema del pensamiento. - “La percepcién es real, aunque no se ajuste a la realidad”.

- “Si no disenias el futuro, las circunstancias u otro lo haran por ti”.

- “No siempre es posible eliminar la causa de un problema, por lo que hay que
resolverlo disenando el camino hacia adelante, aunque la causa permanezca
en su sitio”.

- “El pensamiento tradicional trata “lo que es”. El pensamiento de futuro de-
beré tratar “lo que podria ser”.

que p

- ¢Cudles son las caracteristicas que dan interés a un proyecto?:
- Su innovacién.
- Su viabilidad.
- La utilidad de las modificaciones que propone.

EIID-ECIPOE SQU?%QNIIEI)EII\SI-I'I-% El cuestionamiento de la realidad, un motor de la innovacién.

A partir de la realizacién de la dindmica “En busca del tesoro III. Cuestiona-
miento de lo observado”, estableceremos un debate sobre la necesidad de este
En busca del esoro lll [ cuestionamiento en el que haremos llegar a los alumnos que:

- El cuestionamiento (hacerse preguntas sobre las posibles modificaciones que
se pueden introducir en lo que ahora mismo hay) es uno de los “motores” mas
eficaces de la innovacién.

- El cuestionamiento puede realizarse de distintas formas:
- Mejora: cémo se podria perfeccionar algo que ya existe.
- Adaptabilidad: cémo dar utilidad a algo que ya existe para que pueda usarse
en otras circunstancias de las habituales.
- Descubrimiento de una necesidad latente: descubrir algo que hace falta y
que ahora mismo no existe.
- Reformulacién: qué debemos hacer para dar una nueva dimensién a algo existente.
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VOLVER A OBSERVAR
CON MAS DETALLE:
PROFUNDIZACION

EN EL PROBLEMA U
OPORTUNIDAD (QUE ESTA
PASANDO Y POR QUE)

En’busca del tesoro IV

- Todas las situaciones son susceptibles de ser modificadas y mejoradas.
En este cuestionamiento deberiamos poner en préctica lo que E. de Bono deno-
mina pensamiento lateral, que opone al que denomina pensamiento vertical o
convergente.
El pensamiento convergente se mueve buscando una respuesta convencio-
nal determinada tomando como base unos patrones establecidos. Encuentra
una Unica solucién al problema.

El pensamiento lateral se enfrenta a los problemas como “nuevos”, sin em-
plear patrones de resolucién establecidos.

El pensamiento convencional invalida ideas con objeciones como:

- Eso no es asi.

- Eso no funciona.

- Eso no puede cambiar.
- No es una buena idea.
- Es demasiado caro.

- Es irreal.

- Es estupido.

La necesidad de profundizar en un problema u oportunidad: qué esta
pasando y por qué sucede.

A partir de la realizaciéon de la dindmica “En busca del tesoro IV. Preparando
el segundo viaje” introducimos la reflexién sobre:

- Lanzarse a generar ideas sin haber profundizado en un minimo conocimiento
de qué esta ocurriendo y por qué puede llevarnos a “disparar” hacia “blancos
inadecuados”.

- Debemos preguntarnos qué es lo que sucede y por qué. Encontrar las causas.

- Es importante buscar informacién desde las distintas perspectivas.

- Una vez conocidas las “distintas caras” de la realidad extraemos nuestras conclu-
siones sobre las posibles causas.

En este sentido de buscar distintas perspectivas es muy importante abordar el
estudio del problema u oportunidad huyendo de patrones fijos o soluciones con-
vencionales que estrechen nuestras miras. Como ejemplo de esto que decimos
vamos a proponer la solucién de un problema:
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Antonio, el padre de Roberto, un nifio de 8 anos, sale de Madrid en su automo-
vil acompanado de su hijo en direccién a Barcelona. A la altura de Zaragoza un
camién choca contra ellos. Antonio y Roberto son heridos gravemente. Roberto
es trasladado por una ambulancia al hospital de Zaragoza donde los médicos alar-
mados por la gravedad de su situacién no saben qué decisién tomar. Tampoco
quieren trasladarle a Madrid o Barcelona porque eso le pondria en peligro. Una
vez estabilizado, deciden consultar con una eminencia en el campo de las lesiones
de Roberto, y cémo no lo trasladan, la eminencia viaja a Zaragoza. Una vez que
ha examinado al herido los médicos le preguntan si va a tratarle. La eminencia
responde ¢cémo no voy a tratarle si es mi hijo?

¢Coémo es posible esto?

La solucion es bien sencilla si abandonamos “el patrén” convencional de que la
“eminencia” es un hombre. Se trata de la madre de Roberto.
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Generacion de ideas

INTRODUCCION:

Cuando nos proponemos crear, el primer obstaculo que nos encontramos esta en
nuestras propias inhibiciones. Es mucho mas facil luchar contra un “enemigo” si
sabemos que esta ahi y lo conocemos. Este conocimiento de los “enemigos de la
creaciéon” es el primer paso para tratarlos adecuadamente.

Los méas comunes de estos enemigos son:

- La verglienza, el miedo a decir algo inadecuado, que nos haga parecer “tontos”.
Este enemigo se combate creando un clima de confianza dentro del grupo para
facilitar la desinhibicioén.

- Lacritica o evaluacién prematura delasideas, lo que paraliza el proceso de creacién.
Aqui la lucha consiste en avisar previamente de este problema para conseguir
frenar esa tendencia desde el principio.

- La uniformidad o coherencia de todas las ideas como si formaran parte de un
“todo” coherente.
Se combate animando a la produccién de ideas distintas, incluso opuestas entre si.

Posteriormente, en esta unidad, veremos que la produccién de ideas en grupo es méas
rica en cantidad y variedad que la produccién individual. Esto sucede porque las ideas
de unos animan la aparicién de las ideas de los otros. Sin embargo este proceso no es
“espontaneo” o “automético”, sino que necesita seguir unas reglas basicas:

- El objetivo es producir mientras més ideas mejor, como si fuera un juego.

- No se valora, ni evalGa, ni comenta ninguna idea, sélo se dicen y se escriben.

- Las ideas son propiedad de todos y se puede jugar con ellas al antojo de cada
uno, es decir, se pueden transformar, coger una parte, darles la vuelta...

- Decir lo primero que se nos ocurra, aunque suene disparatado, el humor es
bienvenido.

- Antes de producir ideas hay que formular una pregunta sobre cudl es el tema a resol-
ver. Esta pregunta ha de ser clara, y ni demasiado concreta ni demasiado amplia.

- Todos los participantes tienen que tener muy claras las instrucciones y qué se
espera que hagan.

LOS'ENEMIGOS
DE LA PRODUCCION
CREATIVA (1)

Vactharse contra
los enemigos de la
creatividad

La “tormenta de ideas” o “brainstorming” (también conocida como lluvia de ideas)
es un método de generacién de ideas en grupo inventado por Alex Osborn. En esta
técnica es importante la figura del moderador del grupo, cuya misién es tomar nota
de todas las ideas lanzadas y animar cuando vayan decayendo. La técnica consiste
en poner una o varias preguntas a las que hay que responder y el grupo “suelta”
ideas libremente, centrandose principalmente en la cantidad de ideas y en fomentar
ideas originales. Posteriormente se revisan todas las ideas lanzadas.

Finalmente, en esta unidad trataremos la “incubacién” y la técnica del “pensa-
miento analdgico”:

- La incubacién es el proceso por el cual los miembros del grupo, de una forma
fundamentalmente inconsciente, siguen buscando ideas en las situaciones de la
vida cotidiana.

- El pensamiento analdgico se basa en establecer conexiones o paralelismos entre
conceptos aparentemente no relacionados. La practica hace que al cerebro le
resulte mas facil establecer estas conexiones.

Las técnicas del pensamiento analdgico trabajan con:
- Buscarle parecidos a una cosa (esto es como....)
- Encontrar lo que tienen en comiin una cosa y otra (en qué se parecen.....)

Los enemigos de la produccién creativa.

A través de la realizacién de la dindmica “Vacunarse contra los enemigos de la
creatividad”, trataremos de que el alumno supere las inhibiciones que producen esos
“enemigos” de la creatividad. El objetivo es que se asimilen dos conceptos basicos:

- Las criticas en fases muy tempranas de la creacién la cortan radicalmente al
producir una actitud defensiva.

- Muchas ideas originales parten de un primer planteamiento que parece total-
mente absurdo:

- En 1986 David Marcks fundé su empresa “Geese Police”. Ofrecia sus ser-
vicios para auyentar a los gansos de casas particulares, campos de golf...
empleando perros adiestrados y sin hacerles dafio.

- En 1999 Karen y Roger crearon una compania de seguros para prevenir
contratiempos en la celebracién de bodas.

- En 1998 David Reynolds, después de romperse un brazo, y sufrir lo incémo-
do que era ducharse sin mojar la escayola, comenzé a fabricar una cubierta
plastica adaptable al tamano de cada brazo.
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En los tres casos, y muchos méas que podriamos enumerar, la idea de la que parte
el proyecto parece bastante descabellada. Las tres empresas facturan actualmente
mas de 3 millones de euros anuales.

Posteriormente estableceremos una reflexion sobre la necesidad de establecer di-
ferentes puntos de vista para que los alumnos se den cuenta de que la multiplici-
dad de puntos de vista es necesaria y produce un enriquecimiento imprescindible
en todo proceso de creacion. Las ideas que pretendemos trasmitir son:

- Cuando se estan generando ideas todas ellas son “la mejor solucién”. No se
debe criticar ninguna idea, sino proponer més ideas alternativas.

- Uno de los valores fundamentales del trabajo en grupo es la riqueza que
aporta la diversidad de las aportaciones.

- Debemos buscar la mayor variedad posible de puntos de vista ante una
situacion.

Manuel Sbdar En este sentido de evitar que la uniformidad de los puntos de vista convenciona-

1962 Argentina.

Fundador de Materiabiz.com
comunidad de personas vinculadas mos en marcha el proceso creativo, Manuel Sbdar nos aconseja:
al mundo de los negocios, basada
en la innovacién v la interaccion

” W

les, o el temor a ser tachado de “loco”, “estipido”, o “fantasioso” cuando pone-

- Intente, intente, no deje de intentarlo.

- Es imposible generar una buena idea sin haber pasado antes por decenas
de malas ideas.

- Fracase y muévase répido. Ante todo no se quede en el mismo lugar, imuévase!

- No se preocupe tanto por lo que digan los demés. Tenga en cuenta que como
decia Pablo Picasso “el principal enemigo de la creatividad es el buen gusto”.

LOS’ENEMIGOS
DE LA PRODUCCION El proceso adecuado para generar buenas ideas.

CREATIVA (Il)

A través de la realizacién de la dindmica “Hacerse buenas preguntas para ge-
nerar buenas ideas” transmitiremos al alumno que nuestro primer trabajo en la
Hacerse buenas

preguntas para . . 2 .
generar buenas ideas de hacer preguntas concisas y que 1mp11quen una accion concreta, por ejemplo:

busqueda de las ideas de nuestro proyecto es hacerse buenas preguntas. Se trataria

- ¢Qué puedes sustituir para bajar costos?

- ¢Qué no puedes sustituir?

- ¢Cémo puedes sustituir un recurso?

- ¢Qué elemento puedes sustituir para eliminar complejidad del sistema?

- ¢Qué puedes combinar internamente?

- ¢Qué puedes combinar con un factor externo?

- ¢Qué combinacién de elementos generaria una reduccién de costos?

- ¢Cémo lo puedes adaptar para agregar otra funciéon?

- ¢Qué puedes adaptar para que esté disponible a una mayor cantidad de
personas?

- ¢Modificando qué atributo puedes disminuir la necesidad de un recurso?
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- ¢Qué aplicacién puede ser modificada para reducir costes de mantenimiento?

- ¢Qué aplicacién puede ser modificada para reducir costes?

- ¢Qué otro uso se le puede dar?

- ¢Con qué otro uso el objeto seria comercialmente apto para un mayor nud-
mero de personas?

- ¢Qué funcién puede ser eliminada?

- ¢Qué funcién no puede ser eliminada?

- ¢Si eliminas un atributo como el color, el costo disminuye?

- ¢Puedes hacerlo més grande/pequeno?

- ¢Puedes hacerlo més ligero/pesado?

- ¢Cémo lo cambiarias para que ocupe menos espacio fisico?

- ¢Si reordenas algunos pasos el proceso tendria menores posibilidades de fallos?

Las ideas que trabajaremos son:

- Elegir un proceso inadecuado es otro de los enemigos de la creatividad.

- Para producir ideas es necesario hacerse buenas preguntas desde distintos
puntos de vista.

- Hacer preguntas adecuadas implica ir variando el enfoque del “tema cen-
tral” de nuestro proyecto.

Posteriormente llevaremos a cabo una reflexién sobre la eleccién del proceso ade-
cuado. La idea es que comprendan como avanza nuestro proyecto introduciendo
en nuestro tema central mdltiples variables. Los conceptos que trabajaremos son:

- Hacer buenas preguntas es la clave para producir buenas ideas.
- Para encontrar “nuestro proyecto” tendremos que ir variando y enriquecien-
do nuestro enfoque original.

PRODUCIR IDEAS EN
EQUIPO: LAS REGLAS

BASICAS Y LA TECNICA La tormenta de ideas (I)
DE LA “TORMENTA

DE IDEAS” (I
M Vamos a poner en practica en esta sesioén la técnica creada por A. Osborn: la

“tormenta de ideas” o “brainstorming”.

Tormenta de ideas Alex Osborn fundé la B.B.D.O. (una agencia de publicidad) y creé junto con
Sydney Parner la “Creative Education Foundation”. En los anos 30 (del siglo
XX) propuso la técnica del “braistorming” para la generacién de ideas. Segun él
mismo, se inspird en una técnica que existia en la India hace mas de 400 anos y
que se denominaba praibarshana (asociacion libre).

La idea que guiaba a Osborn era la de que muchas reuniones fracasan porque
las ideas que van surgiendo son sometidas a critica destructiva antes de que
maduren y se perfeccionen. Para evitar este contratiempo, propone la utilizacién
del “juicio diferido”:
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Separa el proceso de bisqueda de ideas en dos fases:

- En la primera el grupo genera ideas sin someterlas a juicio.
- En la segunda se realiza un juicio critico y selectivo.

En el “brainstorming” es necesaria la figura del facilitador. Su misién es guiar la
sesion, alentar la participacién y anotar las ideas que surjan sin analizarlas.

Los conceptos que queremos trasmitir son:

- El fundamento de esta dindmica es buscar todas las ideas posibles.
- Se trata de plantear ideas no de comentarlas.
- La funcién de esta técnica es lanzar ideas sin pasarlas por ningun filtro.

Después de la realizaciéon de esta dindmica introduciremos una reflexién con el
objetivo de fijar en los alumnos el objetivo y el desarrollo pretendido con la “tor-
menta de ideas”:

- El objetivo es producir cuantas mas ideas mejor.

- Se trata de hacer surgir las ideas sin seleccionarlas.

- La técnica funciona mejor si el grupo de personas es variado.

- Se pueden utilizar las ideas de otros para proponer otras nuevas.

Los pasos que debemos seguir son:

- Definir el problema o asunto: un desafio expuesto de forma concisa.

- Poner un tiempo limite.

- Durante ese tiempo los participantes dan ideas y el facilitador las anota. En
esta fase no se seleccionan.

PRODUCIR IDEAS
EN EQUIPO (Il)

La tormenta de ideas (II)

Partiendo de las ideas generadas anteriormente, y siguiendo con la misma orien-

I tacién, vamos a realizar la dinamica “Ideas, ideas, y mas ideas”. Se trata de
Ideas, ideas

y mds ideas generar multiples ideas partiendo de las generadas anteriormente pero plantean-

dolas desde distintos dngulos.
Los conceptos que queremos trabajar son:

- En el proceso creativo es necesario someter una idea a distintos enfoques.

- Obtener una perspectiva multiple es vital para el proceso creativo.

- Es importante trasladar el proceso creativo a la vida cotidiana, encontrare-
mos ideas donde menos lo esperamos.

Y LA TECNICA DEL

En este sentido de someter una idea a multiples enfoques es muy util la utilizacién
de una lista de verificacién. La més conocida es la denominada SCAMPER. Esta
lista fue creada por Bob Eberlee a partir de una lista original propuesta por Alex
Osborn: una lista basada en verbos de accién que sugiere cambios en un producto
0 servicio existente, y que se utiliza para su mejora. Los cambios en la lista intro-
ducidos por Eberlee no fueron, en realidad, mas alld de un recurso nemotécnico:
cambi6 el orden de los verbos propuestos por Osborn para formar con las iniciales
una palabra facil de recordar:

- Sustituir

- Combinar

- Adaptar

- Magnificar

- Ponerle otros usos
- Eliminar

- Reorganizar

El punto de partida es que cualquier producto se puede mejorar si aplicamos esta
serie de verbos de accidn, realizamos preguntas relacionadas y perseguimos las
respuestas a ver a donde nos llevan. Los verbos indican posibles maneras de me-
jorar el producto haciendo cambios.

Los pasos que deben establecerse para la utilizacién de la lista son:

- Identificar el producto que queremos modificar.

- Aplicar cada uno de los verbos de la lista de comprobacién para sugerir
cambios en el producto.

- Asegurarse de hacer todas y cada una de las preguntas de accién para los
verbos del listado al identificar los posibles cambios.

- Revisar los cambios propuestos para determinar cuéles se adecuan al criterio
de solucién.

PRODUCIR IDEAS

INDIVIDUALMENTE:

LA “INCUBACION”

Producir ideas individualmente: la “incubacion” y la técnica del “pen-
“PENSAMIENTO samiento analégico”

ANALOGICO”
A través de la realizaciéon de la dindmica “Parecido pero...” entrenaremos el
pensamiento analégico, y utilizaremos el entrenamiento para “calentar” algunas
#@recido pero.. ideas generadas que aparentemente no se pueden utilizar.

Los conceptos que trabajaremos son:
- Una idea loca o fantasiosa puede transformarse en una idea utilizable por analogia.

- Podemos desglosar la finalidad que pretendemos de la idea primitiva y bus-
car esa finalidad en un planteamiento analogo realizable.
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Pongamos dos ejemplos de “pensamiento analdgico”:

- El murciélago no puede ver. Su nombre significa ratén ciego. Sin embargo,
cuando se desplaza no choca con los objetos que no puede ver, ni siquiera
si estos estdn en movimiento, o aparecen stubitamente. Para conseguir esto
emite unos chillidos que el oido humano no puede captar y su oido recoge
el “eco” que produce al chocar con los objetos del entorno. Este dato le per-
mite construir una imagen del entorno e identificar los obstéculos. Después
de la 1% Guerra Mundial, donde se empezaron a utilizar los submarinos para
fines bélicos, habia una gran preocupacién en cuanto a la posibilidad que
tenian estos para causar danos en los barcos y en los puertos sin ser detec-
tados visualmente. Esta preocupacién esa especial en los britanicos por su
vulnerabilidad ante un arma como ésta, que podia aislarlos. En 1934 un gru-
po de técnicos britanicos disefi6 el radar: un sistema de deteccién por ondas
sonoras que permitia detectar aquello que no podia verse (el submarino)
pero que reflejaba un “eco” de la onda sonora emitida. Este sistema no es
maés que una analogia del sistema utilizado por el murciélago para despla-
zarse sin chocar con los obstaculos. Posteriormente, y utilizando analogias
semejantes, se disenaron los ecégrafos (que permiten obtener iméagenes del
interior del cuerpo sin los efectos nocivos de los rayos X).

Hoy dia, en cualquier automévil encontraremos como un elemento im-

prescindible de seguridad los “airbags”. ¢De sonde salié esta idea? En una
reunion creativa en la que se pretendian buscar formulas que permitieran, en
los accidentes de trafico, disminuir las victimas que se producian por los cho-
ques frontales a alguien se le ocurri6 la idea “poner colchones en los arboles”.
De esta primera idea “absurda” por analogia surgi6 la idea del airbag.
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Desarrollo vy seleccion
de ideas

INTRODUCCION: Las ideas tal como se producen son coma la materia prima, estéan en “bruto”. Esta
materia prima tiene que procesarse y elaborarse. Para ello en principio se utilizan
todas las ideas y se realizan varias operaciones con ellas:

- “Calentarlas”: Coger ideas que aparentemente son disparatadas y aplicarles
técnicas de analogia para convertirlas en algo parecido pero realizable.

- “Magnetizarlas”: Juntar ideas que puedan unirse para obtener un mejor re-
sultado.

El paso siguiente es elegir las ideas. Se trata de elegir las que mas probabilidades
de éxito puedan tener. La seleccién debe llevarse a cabo por todo el grupo ya
que si se elige una que no tiene el respaldo de la mayoria sus posibilidades de
realizacién serfan muy bajas. Por lo tanto la primera seleccién debe realizarse sim-
plemente por preferencia de los miembros del grupo. Una vez elegidas las ideas
(4-5) preferidas mayoritariamente se lleva a cabo una valoracién méas analitica.
Se trata de elegir unos criterios de seleccién objetivos: novedad, coste reducido,
atractivo, rapidez de puesta en marcha... Los miembros del grupo volveréan a va-
lorar las ideas elegidas puntuandolas segiin estos criterios y se elegira la idea con
mayor puntuaciéon.

COMBINACION
DE IDEAS PARA CREAR Laboratorio de ideas: procesado y enriquecimiento.

OTRAS MAS GRANDES

Vamos a realizar la dindmica “Laboratorio de imantacién de ideas” con el

objetivo de, partiendo de las ideas generadas, producir asociaciones para formar

) Laboratorio de > ideas mas grandes.
imantacion de ideas

Los conceptos que vamos a trabajar son:
- Las ideas en bruto hay que procesarlas.

- El procesamiento consiste en calentarlas y magnetizarlas. Al unir las ideas, las
“macroideas” resultantes producen un resultado mejor.

80 | 81

A la hora de llevar a cabo ese procesamiento de las ideas, el BCPI (Buffalo Crea-
tive Process Inventory) establece cuatro roles necesarios:
- Personas generadoras de ideas: son las que proporcionan el material, ideas
nuevas e innovadoras “en bruto”.
- Personas que realizan critica constructiva a las ideas: su misién es hacer un anéa-
lisis critico de lo propuesto para tratar de anticipar obstaculos y problemas.
- Personas implementadoras (dirigen la accién): Su planteamiento seria: “es-
tas ideas estan muy bien, pero... éesto para cuando? ¢cémo lo hacemos?
- Personas encargadas del ultimo refinamiento de la idea: son los que prestan
atencién a los detalles. Su planteamiento es: “podemos hacerlo asi, pero si
lo hacemos de esta otra manera queda mejor”.

Por lo tanto el proceso completo de elaboracién de las ideas en este “laboratorio” seria:
- Producimos ideas (en un primer momento sin criticarlas)
- Criticamos las ideas de forma constructiva.
- Unimos ideas para buscar ideas mejores.
- Establecemos mecanismos de accién y puesta en marcha.
- Pulimos los detalles para perfeccionar el funcionamiento.

BANKING DE
NUESTRAS IDEAS Eleccién de las ideas con mas probabilidades de éxito.

Vamos a realizar las primeras valoraciones de las ideas con el objetivo de comenzar un pro-
ceso de seleccién que nos conduzca a elegir “nuestra idea”, la idea de nuestro proyecto.

Las bases de este proceso son:
- Debemos distinguir entre “buenas ideas” e “ideas con probabilidades de éxito”.
- Debemos establecer un proceso de seleccién eligiendo unos criterios para
estar seguros de elegir la idea mas apropiada.
- El proceso de seleccién debe contar con el respaldo del grupo.

Alex Osborn planteaba este proceso de seleccién en un momento posterior a la
generacién de ideas que se llevaba cabo en el “braistorming”, es lo que llamaba
“juicio diferido”. La férmula de evaluacién que propone es:

- Seleccionar de entre las ideas propuestas cinco ideas de forma intuitiva (sim-
plemente porque resulten maés atractivas, sin establecer unos criterios pre-
vios) que cuenten con el respaldo mayoritario del grupo.

- Se establecen cinco criterios de seleccién. Estos criterios seran objetivos y
se expresaran en forma de “deberia...” Por ejemplo: “deberia ser rentable”,
“deberia poder hacerse en un mes”...

- Se puntuian las cinco ideas seleccionadas de 0 a 5.

- Se selecciona la idea con el puntaje mas alto como la que mejor soluciona el
problema, o cubre las expectativas que se pretenden.

- Conviene guardar el registro de evaluacién por si hay que recurrir a una idea
alternativa por no ser realizable la idea seleccionada.
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La critica de las ideas.

Vamos a poner en marcha un proceso de critica de las ideas elegidas por cada
grupo con el objetivo de encontrar los puntos débiles, anticipar las dificultades y
ser capaces de superarlas.

Queremos dejar claro las siguientes ideas:
- La critica constructiva de los proyectos es una parte importantisima del pro-
ceso de creacion.
- Prevenir los posibles obstaculos que vamos a encontrar es imprescindible
para tener éxito en nuestro proyecto.
- Ante los obstaculos hay que poner en marcha de nuevo el proceso creativo
para encontrar soluciones.

A la hora de identificar los obstaculos es importante también priorizarlos, es decir
establecer una valoracién de la magnitud del obstaculo y de las probabilidades
que aparezca.
- Prioridad 1: obstaculos que pueden paralizar o retrasar mucho nuestro
proyecto y que es probable que sucedan.
- Prioridad 3: obstaculos que representan una pequena dificultad, y que es
muy improbable que sucedan.
- Prioridad 2: resto de los obstaculos.

Es evidente que nuestros esfuerzos deben ir dirigidos a buscar soluciones a los
obstaculos de prioridad 1.

Es muy importante que afrontemos esta fase de nuestro proyecto con la actitud
adecuada. Esta claro que cualquier proyecto tiene inconvenientes y que surgi-
rén dificultades para su puesta en marcha. La constatacién de estas dificultades
no puede desmoralizarnos, sino solamente ponernos sobre aviso y permitirnos
establecer estrategias que nos permitan prevenir los problemas o poder sortear
las dificultades cuando aparezcan. Conocer las dificultades nos permite ser mas
eficaces para luchar contra ellas.

También es muy importante que mantengamos en la cabeza la priorizacién de
los obstaculos. No podemos permitir que nos preocupen de la misma manera
obstaculos de prioridad 1 (muy determinantes en la marcha del proyecto, y muy
probables en su ocurrencia) y obstaculos sin importancia o muy improbables.

Haciendo mas fuerte nuestra idea.
Pretendemos en esta sesién poner en marcha el proceso que nos permita encon-

trar la forma de superar los principales obstaculos a nuestro proyecto, los que en
la sesién anterior denominamos prioridad 1.

Los conceptos que vamos a tratar de establecer son:

- La critica constructiva fortalece nuestro proyecto.

- Es fundamental contar con alternativas para hacer frente a los obstaculos.
- Siempre es bueno (practicamente imprescindible) contar con un “plan B”.

La forma en la que vamos a tratar los obstaculos que anticipamos es la misma que
la que pusimos en marcha para buscar nuestro proyecto. Buscaremos férmulas
creativas de sortearlos y las evaluaremos.

Cabe la posibilidad de que aparezcan dificultades tan serias que hagan nuestra
idea elegida irrealizable. En este caso deberiamos volver hacia atras en el proceso.
Recuperar el registro de evaluacién de las ideas que habiamos seleccionado y ele-
gir la mas valiosa de las que dejamos atras. Ya habiamos planteado la necesidad
de conservar ese registro en prevision de que tuviéramos que descartar la idea
elegida en primer lugar.

Otra posibilidad es que, una vez puesto en marcha nuestro proyecto, surjan difi-
cultades que hagan imposible, o dificulten mucho, alcanzar los objetivos propues-
tos. Ese es el momento en que un “plan B” nos permitira salir de ese “callején sin
salida” en el que nos hemos atascado.

El “plan B” es una orientacién nueva, en la que en principio no habiamos pen-
sado, y que va a hacer que un proyecto que, segin el plan inicial (el plan A)
ha encontrado dificultades que comprometen su viabilidad, tenga una “segunda
oportunidad”.

Hay veces que el “plan B” hace que se superen las expectativas del plan inicial, o
incluso que su realizacién nos permita posteriormente recuperar el plan inicial.

Algunos ejemplos de “planes B” histéricamente celebres.
Historia del Post-it

En 1968 Spencer Silver, un investigador de la compania 3M estaba buscando un
nuevo adhesivo potente, pero sélo consiguié uno que pegaba poco, y no le dio
ningln uso.

En 1974 Art Fry se encontraba en la iglesia e intentaba leer algunos salmos, marca-
dos en su libro. Imposible. Continuamente los papelillos marcadores caian al suelo.
De repente, en su mente grit6 el consabido «iEureka! Quiza pueda pegar los separa-
dores a las paginas con el pegamento que ha inventado Spencer Silver», concluyé.

Al dia siguiente, Fry hizo un primer intento infructuoso. Pero insistié y un buen dia le
entregd un libro a su jefe, en el que habia introducido uno de sus separadores. Cuando
se lo devolvié, el superior le habia escrito algo encima de aquella primera nota Post-it.
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«Me percaté de que era una nueva forma de organizar la informacién, de traspasar- - En el segundo ejemplo de plan B lo que vemos es una adaptacién para

se mensajes, y comencé a luchar para que mi empresa, 3M, la comercializara» No lo superar una dificultad surgida de las nuevas condiciones. Lo que hizo el gru-

tuvo facil. «Es un capricho que saldra caro. Nadie lo comprara», auguraban. po Metallica fue, en lugar de competir con los medios tradicionales en un
mercado que cambiaba, utilizé esas condiciones nuevas para conseguir mas

Sin embargo, Art Fry veia que sus colegas se los reclamaban con mas frecuencia. beneficios y difusién que los que le proporcionaba las mejores condiciones

Finalmente, tras la adecuada campana comercial, el éxito fue rotundo. En 1980, de venta posibles de su disco.

los Post-it ya se usaban por todo Estados Unidos y un afio después aterrizaban en

Europa. Hoy son imprescindibles en todas las oficinas y ya son una aplicaciéon en - En el tercer ejemplo, Apple busca un nuevo producto (el Ipod) como al-

todos los ordenadores ternativa a la bajada de ventas de su producto inicial. Esta alternativa, que
abre un montén de nuevas posibilidades (Itunes, Iphone, Ipad...) no sdlo le

Metallica -Cd Death Magnetic permite salir de sus dificultades sustituyendo al otro producto (el ordenador)

sino que se convierte en un reclamo para la venta de estos.
Ante la crisis discografica, el grupo norteamericano Metallica busca nuevos cana-

les de ingresos. iY los encuentra! Su disco Death Magnetic, 2008, se prevé que BEPASO A LO
ingrese 5 veces mas por su utilizacién para el videojuego Guitar Hero, atn siendo REALIZADO EN EL En esta sesién se pueden utilizar los contenidos de todas las Unidades Didacticas
ndmero uno en ventas. Metallica son especialistas en buscar Planes B. En 1986 BLOQUE 2 de este bloque temético.

murié su bajista y en vez de contratar a otro de otra banda, hicieron un casting
entre los fans iQuién se iba a saber mejor los temas! Contrataron a un fan joven-
cisimo que estuvo més de 15 afos con Metallica.

Apple Macintosh- IPOD

Igual que su fundador, la empresa Apple Macintosh es un ejemplo de continuos
Planes B. Ante un momento bajo de ventas, Apple Macintosh deposita sus esfuer-
zos en otro producto, un reproductor digital de musica con una caracteristica: que
sea tan facil y atractivo de disefio, que no necesite librillo de instrucciones. Nace
el Ipod, tan facil y parecido al ordenador Apple, que hace que mucha gente se
acerque a esos ordenadores. El Ipod, no sélo vende més unidades que los orde-
nadores si no que provoca sus ventas. Una vez que el Ipod se convierte en lider
absoluto de los reproductores de musica, Apple da un paso més creando la tienda
de musica online Itunes. Y tras eso, el Iphone, Ipad...

Si analizamos los ejemplos veremos que reflejan tres hechos diferentes que hicie-
ron necesario un cambio de orientacién. También en los tres casos el resultado
obtenido con el nuevo plan fue mejor que el que se hubiese conseguido con la
mas favorable de las posibilidades de realizacién del plan inicial.

- En el caso del Post-it la necesidad el plan B surgié de un error: No se ha-
bia conseguido el objetivo que inicialmente se pretendié (un adhesivo muy
potente), y hubo que buscar una utilizacién diferente para el resultado obte-
nido. El resultado fue mejor del que se hubiese alcanzado con el plan inicial
porque el producto fue algo totalmente nuevo, algo que no existia hasta ese
momento, mientras que adhesivos si habia muchos en el mercado.
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Qué es un proyecto
y como se construye

Qué es un provecto
Y cOmo se construye

¢QUE ES
UN PROYECTO?

Un proyecto es una idea de emprendimiento contrastada, con un andlisis del en-
torno y el contexto previos, y con unos emprendedores que disponen de suficien-
te capacidad y dedicacién para llevarlo adelante. En el proyecto se ha de poner
todo el plan por escrito.

Definicién de proyecto: “Documento que identifica, describe y analiza una
oportunidad de emprendimiento (en cualquiera de sus ambitos), exa-
mina la viabilidad técnica, econémica (o logros de objetivos) y la ob-
tencion de recursos (financiaciones, ayudas, etc.) y desarrolla todos los
procedimientos y estrategias necesarios para convertir la citada oportu-
nidad en una realidad.”

Es decir, se trata de analizar todas las variables que intervienen en el desarrollo
de una oportunidad de emprendimiento, aportando la informacién precisa para
valorar la viabilidad del proyecto.

La elaboracién de un plan o proyecto es libre, pero es conveniente tener en cuenta
una serie de normas (calidad de la informacién, actualidad de los datos, coheren-
cia, etc.).

Las ventajas de elaborar un proyecto de emprendimiento superan siempre el coste
de llevarlo a cabo y se concretan en:

- Estructuracién y ordenacion de toda la informacién disponible que facilitaré el andlisis.

- Valoracién de la viabilidad con mayor rigor al tener bases sélidas de anélisis.

- Identificacién de la filosofia, politica y misidn del proyecto.

Todo proyecto debe cumplir unas caracteristicas generales:

- Ser atractivo: su presentacién debe ser dindmica, agil y formal.

- Bien estructurado: debe contener una ordenacién coherente en la que se
pueda localizar con facilidad cualquier apartado del plan.

- Comprensible: el lenguaje a emplear debe ser claro, conciso y sencillo.

- Riguroso: la informacién que se aporte al plan debe ser cierta, relevante y
actualizada.

- Realista: los objetivos y logros que se expongan deben ser posibles, realis-
tas y exentos de optimismos desmedidos.

EL MODELO DE LAS
9 PREGUNTAS I Y II

Las nueve preguntas son: qué, cémo, cuando, dénde, cuanto, con quién, con qué,
para qué, para quién.

Antes de llevar a cabo el desarrollo técnico del proyecto que en unidades posterio-
res vamos a tratar, es imprescindible partir del “modelo de las nueve pregun-
tas” que nos va a servir de base de trabajo.

Ante cualquier proyecto de emprendimiento, debemos responderlas:

2~

QUE:

Es decir, qué queremos hacer. Se tratarfa de una descripcién concreta y clara
sobre cudl es y en qué consiste, la actividad que pretendemos desarrollar.

Por ejemplo si quiero promover la creaciéon de un “club de senderismo” ten-
dré que explicar en esta pregunta cuél es la actividad que vamos a desarrollar, es
decir, “...organizacién de grupos de caminantes para realizar rutas a pie urbanas,
periurbanas y rurales”

Si lo que quiero emprender es una empresa de “elaboracién de mosaicos con
s i, “. . . .
resite” la respuesta seria decoracién de superficies con mosaicos a base de
piezas de gresite en un estilo conceptual y con motivos personalizados.”

cOMO:

Ahora es el momento de explicar cbmo vamos a desarrollar la actividad. La expli-
cacién debe ser suficientemente amplia poniendo de manifiesto todos los procedi-
mientos, métodos, dindmicas y demas aspectos productivos, ejecutivos, de presta-
cién de servicios, de abastecimientos, de distribucién, etc. que sean necesarios.

Por ejemplo en el plan “club de senderismo” la respuesta podria ser, ...tras
las constitucién de una Asociacién oficial sin &nimo de lucro, la captacién de un
determinado nimero de asociados y la obtencién de subvenciones e ingresos
de cuotas de socios, la actividad se desarrollara siguiendo un programa de rutas
previamente establecido, en la que pueden participar todos los socios asi como
“invitados” en calidad de “amigos del club”. Todas las rutas dispondran de una
organizacién de transporte, avituallamiento, seguro del caminante, asistencia sa-
nitaria béasica v de un guia oficial. Las salidas podran tener diversos objetivos:
patrimonio cultural, naturaleza, etc. Los asistentes socios no tendran que pagar
nada por la ruta y los invitados deberan aportar una tarifa asequible....” Y asi
seguirfamos explicando cémo lo vamos a hacer.

Si se tratara de la “empresa de mosaicos”....el cliente nos sugiere un tema o
motivo (puede describirnoslo o aportarnos una imagen) y elaboramos el diseno
conceptual. Una vez que el cliente aprueba el boceto, comienza la composicién
del mosaico...”
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CUANDO:

Aqui se deben indicar dos variables temporales. Por un lado, establecer un crono-
grama de puesta en marcha del proyecto. Es decir cuando queremos comenzar la
puesta marcha y cuanto tiempo emplearé para poner en funcionamiento la activi-
dad, teniendo presente todos los aspectos técnicos, legales y formales.

Por otra parte, es posible que la actividad a desarrollar sea de temporada. En ese
caso es muy importante indicar si el funcionamiento del proyecto es durante todo
el ano o sélo es operativo durante una parte del mismo.

DONDE:

La respuesta a esta pregunta, de nuevo va en un doble d&mbito. Por un lado se
indicara dénde estaremos ubicados desde un punto de vista fisico (sede, almacén,
oficinas, razén social, etc). Por otro lado se pondréa de manifiesto dénde desa-
rrollaremos nuestra actividad, en qué ambito geografico nos moveremos, etc. Es
decir se trata de establecer la dimensién espacial del proyecto.

Volviendo a nuestros ejemplos anteriores, en el “club de senderismo” el esta-
blecimiento de la sede social y captacion de asociados serd en una determinada
localidad y en cambio el desarrollo de la actividad y podra tener un &mbito mucho
mayor (provincial, regional, nacional...etc).

CUANTO:

Es fundamental estimar cuanto va a suponer emprender el proyecto, en
tres sentidos:

1 Hay que estimar cudl va a la inversién inicial, es decir qué equipos, infra-
estructuras y desembolsos iniciales debemos asumir. Hecho esto, hay que
pensar de dénde vamos a obtener los recursos para llevar a cabo estas
inversiones.

2 Hay que prever los gastos e ingresos que el plan generaré en el ejercicio de
la actividad y si con estos ingresos se pueden cubrir los gastos.

3 Los dos estudios anteriores nos van a indicar la relacién de pagos que hay
que abordar y la liquidez que tendremos para poder atenderlos.

Por ejemplo en el “club de senderismo” se requiere por un lado saber qué
desembolsos iniciales hay que realizar para arrancar: Tasas de alta de la asocia-
cién, algin equipo informéatico, mobiliario, etc. Averiguado esto debemos acla-
rar de dénde vamos a obtener la financiacién para estas inversiones iniciales, es
decir, si hay ayudas al establecimiento, si se hara con las aportaciones iniciales
de socios, etc.

A continuacién estimamos los ingresos que vamos a tener, por cuotas de asocia-
dos, por tarifas de invitados, por subvenciones y ayudas. Y al mismo tiempo los
gastos que soportaremos, como transportes, honorarios de guias y de personal
administrativo o monitores, de material de oficina, de avituallamiento, etc. De
este ultimo estudio debe salir un resultado positivo, es decir, los ingresos deben
superar los gastos, sino seria inviable el plan.

Los dos estudios anteriores podréan de manifiesto una serie de pagos periddicos
que hay que tener muy claro si podremos abordar o no.

Igualmente se procederia con el proyecto de mosaicos, sélo que en este caso
seguramente tendremos que valorar la posibilidad de financiarnos del exterior
mediante préstamos para la inversién inicial o créditos para los posibles desfases
entre pagos y cobros.

CON QUIEN:

Hay que tener muy claro con quién vas a promover el plan, tanto desde un punto
de vista de socio o promotor, como desde un punto de vista de necesidades de
personal.

Por ejemplo en el “club de senderismo” los promotores puede que sean un grupo
de amigos o companeros apasionados de esta actividad y que tienen unas determina-
das habilidades organizativas, técnicas, etc. Por otra parte, habra que tener muy claro,
qué necesidades de personal, colaboradores, monitores, pudiéramos necesitar.

Igualmente en la “empresa de mosaicos”, hay que saber elegir muy bien con
quién vas a constituirla y si vamos a tener que contratar a trabajadores no socios.

CON QUE:

Ahora debemos concretar con qué herramientas, productos o servicios vamos a
desarrollar nuestra actividad. Por ejemplo en el “club de senderismo” vamos
a indicar con mayor detalle nuestra operativa y qué servicios concretos vamos a
prestar e incluso una relacién inicial de rutas con itinerarios establecidos y con-
templando todos los detalles.

En la “empresa de mosaicos” vamos a establecer un catdlogo muestra de
nuestros posibles trabajos, colores, tipos de gresite, etc. También tendremos que
explicitar nuestro método de trabajo y nuestra técnica.

PARA QUE:

Todos los emprendimientos, sean del ambito que sean deben tener unos fines u
objetivos. Es el momento de tener muy claro qué buscamos con nuestro plan.
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No es lo mismo el objetivo de una ONG, que de un club, que el de un evento, que
el de una empresa.

En nuestro ejemplo el objetivo del “club de senderismo” seguramente seré “...
desarrollar en grupo una aficién por caminar y disfrutar de entornos naturales,
culturales, etc.”

En cambio en la “empresa de mosaicos” el objetivo serd “... desarrollar una
actividad con el fin de obtener una ganancia o de establecer un medio de vida”.

PARA QUIEN:

Debemos indicar a quién queremos llegar con nuestro plan de emprendimien-
to. En nuestro ejemplo del “club de senderismo” vamos a intentar captar
a un colectivo de personas que pudieran tener aficién o interés por la activi-
dad de caminar, descubrir la naturaleza, la cultura y con ganas pasarlo bien.
Aqui podrian entrar muchos colectivos (jévenes, adultos, tercera edad, turis-
tas, etc.).

Enla “empresa de mosaicos” seguramente nos tendremos que dirigir a particu-
lares con cierta sensibilidad por la decoracién y cierto nivel cultural. También nos
dirigiremos a comunidades de vecinos para decoracién de portales, a oficinas y
despachos profesionales de profesiones liberales, a empresas promotoras y cons-
tructoras, a organismos publicos, etc. Es decir a cualquiera que pudiera precisar
de nuestros servicios.

Para tener éxito en el desarrollo de un plan de emprendimiento hay que empezar
por la biasqueda de informacién relevante sobre el entorno en el que vamos a
llevar a cabo nuestra actividad.

Lo primero que tenemos que hacer es definir la informacién que vamos a precisar
y a continuacién comenzar la busqueda de la misma.

Podemos ordenar la informacién que vamos a necesitar ast:

- Analisis del Sector: Es necesario saber qué subsectores lo componen, qué
productos y servicios similares, sustitutivos y complementarios se ofertan, cual ha
sido la evolucién del sector en los ultimos afios, barreras de entrada o de salida
y legislacién especifica para el desarrollo de nuestra actividad.

- Analisis del entorno: Se precisa informacién sobre la tendencia de crecimien-
to econdémico, distribucién de la riqueza, evolucién demogréfica, cultura domi-
nante, aplicacién de tecnologia, estabilidad politica, situacién medioambiental,
legislacién y garantias juridicas, etc.

- Analisis de la demanda: Sea cual sea el ambito del emprendimiento, se pue-
de hablar de demanda o de clientes, es decir de los destinatarios de nuestra
actividad. Debemos estimar la demanda existente por lo menos para los tres
primeros anos y saber dénde se localiza.

- Analisis de los proveedores: Al igual que en el punto anterior todo empren-
dimiento requiere en mayor o menor medida de unos proveedores o suministra-
dores de servicios y bienes. Tendremos que identificar quiénes son, dénde estan
y qué condiciones suelen ofrecer.

- Analisis de la competencia: Siempre habra un competidor ante nuestro plan
de emprendimiento. Bien sea directo o indirecto. Debemos determinar si “otros”
van a realizar lo mismo que nosotros o sustitutivo de nuestra actividad y en qué
medida “cabemos” y/o debemos estar en el sector.

Debemos conocer de la competencia, quiénes son exactamente sus clientes,
qué servicios o bienes desarrollan, qué cuota de mercado o qué ambito abar-
can, qué precios y costes manejan, cémo llegan a sus clientes, qué valor real
tiene su nombre o su marca o su imagen corporativa.

En nuestros ejemplos de la pregunta anterior (club de senderismo y empresa de
mosaicos) es de vital importancia averiguar todos los datos del sector, del entorno,
de la demanda, de los proveedores que hay, de la competencia, de precios, de
servicios y bienes sustitutivos, etc.

Supongamos que respecto al “club de senderismo” ya existen en la region
otras dindmicas parecidas dirigidas a personas adultas y tercera edad. En este caso
si queremos continuar con la idea debemos preguntarnos si merecerfa la pena
insistir en ese segmento de posibles usuarios o deberiamos diversificarnos hacia
otros colectivos como son turistas de grandes ciudades de la regién, o jévenes,
o nifios (a través de los colegios ofertando excursiones) o dirigirnos a colectivos
desfavorecidos, o a discapacitados tanto fisicos como sensoriales, con rutas adap-
tadas, etc.

En lo que respecta a la empresa de mosaicos, supongamos que tras anali-
zar los grandes bloques anteriores (Sector, Entorno, Demanda, Proveedores
y Competencia) apreciamos que hay un mercado desarrollado de iméagenes
vy motivos con gresite, sobre todo para piscinas (se trata de reproducciones
de todo tipo de iméagenes reales a través de ordenador aplicado a la fa-
bricacién de este mini azulejo). En ese caso nuestra estrategia de entrada
deberia consistir en resaltar dos aspectos, por un lado que nuestros disenios
son conceptuales y personalizados. Ademaés deberiamos potenciar la idea
de decoracién con gresite fuera de la piscina (paredes, portales, soportales,
brocales de pozos, etc).
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Una vez determinadas las necesidades de informacién debemos proceder a buscarla.

Existen dos fuentes de informacién, una que ya esta disponible y elaborada denomi-
nada “secundaria” y otra que tenemos que elaborar nosotros llamada “primaria”.

En la siguiente tabla se exponen las principales fuentes de una y otra categoria:

Fuentes Secundarias Fuentes Primarias

- Organismos Oficiales Publicos - Encuestas especificas

(estatales, autonémicos o locales): - Encuestas émnibus que hacen em-
Instituto Nacional de Estadistica
INE, paginas web, servicios munici- | - Observacion sistematica de la reali-
pales de apoyo a emprendedores...

- Camara de Comercio

presas profesionales

dad que se debe analizar
- Entrevistas a expertos
- Organizaciones sociales o empresariales | - Pseudo compras: es decir actuar
- Organizaciones de Consumidores como cliente para obtener infor-
- Anuarios econémicos macién sobre cémo se presta un

- Publicaciones servicio.

A lo largo de todo el material didactico hemos identificado cuatro dmbitos de
emprendimiento: Asociativo-Participativo, Creativo-Cultural, Social vy
Empresarial. Todos ellos pueden utilizar un mismo modelo de proyecto de em-
prendimiento adaptando la terminologia a cada dmbito. El emprendimiento es
una habilidad comun si bien el fin es diferente en cada caso. Esto se puso de
manifiesto en la segunda pregunta “Modelo de las 9 preguntas”. Principalmente
son cuatro los aspectos que mas van a variar si trata de un proyecto de empresa
o de cualquier otro proyecto.

El primero es la financiacién. Las empresas lo hacen con aportaciones de socios,
con subvenciones (financiacién propia) y con financiacién externa; en cambio, los
otros tipos de emprendimiento suelen prescindir de la financiacién externa, sobre
todo de endeudamientos con entidades financieras.

La financiacién propia, se refiere a las aportaciones de socios o asociados, al be-
neficio que genere la empresa o Entidad (que en los emprendimientos no empre-
sariales suele y debe ser cero) y a las subvenciones y ayudas no reintegrables.

Otra cuestién a matizar es el fin que persigue un tipo de emprendimiento empre-
sarial, que es el lucro o beneficio, y en cambio el objetivo de los otros &mbitos de
emprendimiento no es ganar dinero sino satisfacer una serie de necesidades, o
alcanzar unos objetivos sociales, etc.

APORTACIONES

DE LA PERSONA
EMPRENDEDORA A LA
SOCIEDAD

OPTIMIZACION DE
VARIABLES

Por tltimo también hay que matizar el concepto cliente. En una empresa es obvio
quién es, pero en los otros tipos de emprendimiento habria que hablar més de
usuarios, asociados, necesitados, amigos, etc. Es decir se pierde el interés comer-
cial y surge un interés social.

La aportacién de la persona emprendedora a la sociedad es generar innovacién
v dinamizacién, que satisfaga las necesidades socio econémicas y que, de alguna
manera, faciliten la vida a las personas.

Esta aportacién se puede concretar en los siguientes puntos:
- Toman la iniciativa de las mejoras econdmicas y sociales.
- Administran los recursos que cada ambito tiene disponible.
- Asumen el riesgo de fracasar en la iniciativa que estan emprendiendo.
- Lideran organizaciones y, por tanto, la direccién de los cambios sociales.

Es muy importante recalcar la responsabilidad social que recae sobre el empren-
dedor y esto debe obligarle a poner entre sus objetivos el progreso social y la
conservacién del medio ambiente y a desarrollar su actividad con un sentido ético
que le permita rendir cuentas ante cualquier agente o institucién social.

Las cuatro variables que todo plan de emprendimiento debe intentar
optimizar:

12- MINIMA INVERSION:

Se trata de ser capaz de emprender un plan sin excesivos despliegues de infraes-
tructuras e inversiones iniciales. Que sea asequible y asumible. Que en caso de fra-
casar, sea minimo el dafio que nos produzca. De esta forma estamos eliminando
una de las barreras iniciales que se manifiestan a la hora de emprender. “Todos
podemos ser emprendedores”.

En los ejemplos del “club de senderismo” y la “empresa de mosaicos” la inversiéon
de inicio es minima.

22. MINIMO RIESGO:

Siempre hay que ser muy cautos a la hora de valorar las posibilidades de éxito.
Debemos tener muy claras las consecuencias que supondria para los emprende-
dores que el plan fracasara. Es evidente que cuanto menores sean estas conse-
cuencias (e incluso minimas) méas motivacién tendremos para emprender. Por
otra parte hay sectores de actividad con mayor riesgo que otros, con méas cambios,
mas volatilidad, etc.
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Es imprescindible tener controladas todas las variables que podrian hacernos fra-
casar y decidir seguir adelante cuando veamos que no hay excesivo riesgo.
Volviendo a los ejemplos anteriores ¢Qué riesgo supone el Club de Senderismo?
¢y la Empresa de Mosaicos?. Es evidente que ambos planes estan exentos de un
riesgo latente y sélo se trataria de probar si funcionan o no estas actividades.

32- MAXIMA INNOVACION:

Una de las claves de éxito de un plan de emprendimiento radica en la novedad.
Esta se puede entender en dos niveles. Por un lado, que la actividad a emprender,
sin ser original, es cierto que en el entorno en el que vamos a llevarla a cabo, no
existe o estad poco extendida y puede ser desarrollada. Por otra parte, esta el caso
en que la idea es absolutamente nueva, no hay nadie que la desarrolle en nuestro
entorno e incluso en un &mbito global. Esta seria la maxima innovacién, pero es
evidente que es muy dificil alcanzarla.

En el ejemplo del club de senderismo sin ser una idea original puede que la
innovacién radique en que no haya ningtn otro club o institucién que ofrezca
esta actividad o habiéndolo ninguno se dirige al colectivo que nosotros hemos
seleccionado.

En la empresa de mosaicos, puede que estemos ante una idea innovadora, al
menos en nuestro entorno.

42. MAXIMA RENTABILIDAD:

Al hablar de rentabilidad hay que matizarla en funcién del &mbito de emprendi-
miento en que nos movamos. Para un emprendimiento empresarial se traduciria
en beneficios econémicos, en cambio para los otros ambitos se traduciria esta ren-
tabilidad en “consecucién de objetivos”, “captacién de socios”, etc. Se deben em-
prender proyectos que se estimen sean “rentables” en el sentido que tenga el fin
social del plan. Hay que optar por proyectos que maximicen esta rentabilidad.

En el club de senderismo es muy facil obtener rentabilidad econémica pues
s6lo se organizaran rutas en las que estén cubiertas las plazas minimas. Quizés en
este plan sea mas importante medir la rentabilidad en cuanto a consecucién de
objetivos, captaciéon de asociados, tramitacién de ayudas, etc.

En la empresa de mosaicos, al trabajar por encargos o pedidos, la rentabilidad
econdmica esta garantizada. Maxime si tenemos en cuenta que esta empresa no
necesita tener en stock ninglin género, ni se requieren grandes inversiones e inclu-
so al principio no nos haria falta ni siquiera un local fisico.

En resumen, todo plan debe tender a optimizar estas cuatro variables.



Desarrollamos
nuestro proyecto

Desarrollamos
nuestro proyecto

PLAN ESTRATEGICO

RPUESTA EN MARCHA

98 | 99

El plan estratégico es un documento en el que se plasma la estrategia de la inicia-
tiva emprendedora a medio o largo plazo (entre 3 y 5 afios).

Aunque existen distintas maneras de abordar la elaboracién del plan estratégico
en funcién del tipo de empresa, en el modelo de empresa tradicional lo elabora
el consejo de administraciéon, que son los representantes de los empresarios, con
propuestas contrastadas, y sobre los que el empresario decidira.

Sin embargo, en algunas empresas actuales, que buscan la horizontalidad y la
implicacién de sus trabajadores mas alla de la ejecucién de las acciones, pueden
incorporar algunas vias de comunicacién para que los trabajadores puedan elabo-
rar propuestas estratégicas para que el consejo de administracién las considere.

El plan estratégico tiene cuatro caracteristicas basicas:

- Manifiesta la cultura del proyecto, sus valores y la misién que se plantean llevar
a cabo los fundadores o promotores.

- Determina los objetivos que se deben alcanzar.

- Describe las acciones basicas que la accién emprendedora debe implementar
para conseguir los objetivos.

- Marca los plazos para alcanzar los objetivos.

Podemos decir, pues, que el plan estratégico es cuantitativo, ya que establece
las cifras que debe alcanzar la compania; manifiesto, porque describe el modo
de conseguirlas, perfilando la estrategia a seguir, y temporal, en cuanto que indi-
ca los plazos de los que dispone la compania para alcanzar esas cifras.

El plan estratégico pone de manifiesto las decisiones que se han de tomar sobre
las tres primeras funciones estratégicas:

- Forma juridica de la entidad o empresa, identificando los promotores o socios, y
los estatutos de funcionamiento.

- Concretar la localizacién fisica de la sede, agencia u oficina.

- Determinar las inversiones que hay que emprender para la puesta en marcha asi
como la manera de financiarlas.

La forma juridica s importa y mucho. Muchas acciones emprendedoras van
a requerir que detras de la misma haya un soporte formal, una entidad juridica.
Debemos distinguir entre empresas, por un lado, y entidades sin animo de lucro,
por otro. En este dltimo grupo estarian todo tipo de Asociaciones, Clubs, etc, que
para constituirse deben darse de alta en el Registro de Asociaciones de la Comu-
nidad Auténoma, pagar unas tasas y presentar estatutos con el nombre de los
promotores de la Asociacién.

Respecto a las empresas, todas se deben dar de alta tanto en la Seguridad Social,
como en Hacienda y en el Ayuntamiento. Hay dos grandes posibilidades para ser
empresario: empresario individual o sociedad. El empresario individual o persona
fisica, tiene que darse de alta en el régimen de Auténomos, v la responsabilidad
ante las deudas es ilimitada, es decir se responden con los bienes de la empresa y
con los bienes particulares.

Respecto a las Sociedades (también llamadas personas juridicas), existen varias
posibilidades pero las mas interesantes son aquellas cuya responsabilidad ante las
deudas esta limitada a los bienes de la empresa. Entre estas sociedades podemos
distinguir a la Sociedad Limitada (SL) cuyo capital minimo a aportar a la constitu-
cién es de 3.005 €. Hay dos socios minimos y las participaciones de cada uno, en
caso de ser vendidas, tienen derecho de compra preferente los otros socios. Tam-
bién esta la Sociedad Anénima (SA), en la que las diferencias fundamentales con
la SL es que el capital minimo a aportar es de 60.101 € del que sélo es obligatorio
desembolsar un 25% a la constitucién. Otra diferencia con la SL es que en la SA
los titulos se denominan acciones y son de libre transmisién. Hoy en dia también
se pueden crear estas dos sociedades con un solo socio SLU (sociedad limitada
unipersonal) y SAU (sociedad andénima unipersonal).

También dentro de las sociedades podemos destacar a las Sociedades Laborales,
que pueden ser limitadas (SLL) o andénimas (SAL) siendo la diferencia con las
SA y SL que los socios minimos son 3 y que el 51% de los titulos, como minimo,
tiene que estar en manos de socios que tengan la condicién de trabajadores de la
empresa.

También existe la Sociedad Limitada Nueva Empresa (SRLNE) que no puede
tener mas de 5 socios ni aportarse mas de 120.202 € de capital. En este tipo de
sociedades se permite por parte de la Administraciéon Tributaria, aplazar los im-
puestos de los dos primeros anos y ademas tiene facilidades para los tramites de
constitucién.

Por dltimo, dentro de las Sociedades, esta la Cooperativa, que no tiene capital mi-
nimo a aportar siendo el nimero de socios minimos 3. Este tipo de empresa no
busca ganar dinero sino satisfacer una serie de necesidades econémicas y sociales.
Existen muchos tipos de cooperativas como las del campo, las ganaderas, las del
mar, etc. Hay también un tipo de cooperativas, Cooperativas de Trabajo Asociado,



Fuente: elaboracién propia,

a partir de la “Guia de creacién
de empresas” de la Cdmara de
Comercio e Industria de Badajoz,
2006 (29 edicién)

Ademds se han consultado

las pdginas web de
Emprendedores XXI, la web
www.ventanillaempresarial.org

v la web de la Direccién General
de Politica de la Pequena y Mediana
Empresa, Ministerio de Industria,
Turismo y Comercio
(www.ipyme.org)
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en las que la mayoria de los trabajadores han de tener la condicién de socio. Las

Cooperativas junto con las Sociedades Laborales se conocen como sociedades de

economia social, y son las dos que reciben mas apoyo de la Administracién en

subvenciones y ayudas.

Como contenido adicional se incluye el siguiente cuadro comparativo de las prin-

cipales férmulas empresariales. La siguiente tabla te permitird comparar los rasgos

mas destacados, utilidades, ventajas v posibles inconvenientes de las principales f6r-

mulas empresariales. De esta forma te serd mas facil elegir la que mas te interese.

La empresa. Pistas para la eleccion de una férmula empresarial

Empresario/a individual - Aut6nomo Socios: 1

Capital | Responsa. | Fiscalidad | Utilidad Ventajas Posibles
Inconvenientes

No existe | Ilimitada IRPF Pequerias Simplicidad en la Asume con bienes

minimo empresas tramitacién personales losriesgos

legal familiares o del negocio

personalizadas

No es obligatoria la
inscripcion en el

Registro Mercantil

No exige capital
minimo

Si no tiene separacién
de bienes, afecta al
cényuge

Si los beneficios son
importantes, puede
estar sometido a
impuestos elevados

Comunidad de bienes Socios: Minimo 2

Sociedad Colectiva

Socios: Minimo 2

Capital | Responsa. | Fiscalidad | Utilidad Ventajas Posibles
Inconvenientes
No existe | Ilimitada IRPF Pequenas Simplicidad en la Responden con el
minimo empresas tramitacion patrimonio del
legal negocio y el propio

No es obligatoria
la inscripcién en el
Registro Mercantil

No exige capital
minimo inicial
Los riesgos de una

empresa no recaen en
una sola persona

Carece de
personalidad juridica

Si los beneficios son
importantes, puede
estar sometido a
impuestos elevados

Sociedad Civil Socios: Minimo 2

Capital | Responsa. | Fiscalidad | Utilidad Ventajas Posibles
Inconvenientes

No existe | llimitada IRPF Pequerias Simplicidad en la Responden con el

minimo empresas tramitacién patrimonio del

legal negocio y el propio

No es obligatoria

la inscripcién en el
Registro Mercantil si el
contrato es secreto

No exige capital
minimo inicial
Los riesgos de una

empresa no recaen en
una sola persona

Carece de
personalidad juridica

Si los benefcios son
importantes, puede
estar sometido a

impuestos elevados

No existe un limite
méximo de socios

Se puede controlar la
entrada de personas
ajenas a la sociedad

Capital | Responsa. | Fiscalidad | Utilidad Ventajas Posibles
Inconvenientes

No existe | Illimitada Impuesto Pequenas No existe un capital La responsabilidad de

minimo sobre empresas minimo para su los socios es ilimitada

legal sociedades constitucién

Es una forma juridica
poco usada

Necesita tramites for-
males de constitucién

Sociedad de responsabilidad limitada

Socios: Minimo 1

Organos de gestién
simples

Para sociedades
pequerias con escaso
ntmero de socios y
menor inversién

Cabe la posibilidad
de que sélo tenga un
socio como: Sociedad
Unipersonal

Capital | Responsa. | Fiscalidad | Utilidad Ventajas Posibles
Inconvenientes
3.00506€ | Limitada Impuesto Pymes de capi- | Responsabilidad No hay libertad de
al ca pital sobre tal reducidoy | limitada de los socios | transmisién de
aportado sociedades | pocos socios participaciones

Obligacién de depo-
sitar cuentas anuales
en Registro Mercantil

Minimo celebrar una
junta de socios al afio

Hay capital minimo

Sociedad limitada nueva empresa

Socios: Maximo 5

Medidas fiscales para
ayudar a superar los
primeros anos de
actividad empresarial

Capital | Responsa. | Fiscalidad | Utilidad Ventajas Posibles
Inconvenientes

Minimo: Limitada Impuesto Pymes de capi- | Responsabilidad Existencia de capital

3.012¢€ al ca pital sobre tal reducidoy | limitada de los socios | minimo

Maximo: | aportado sociedades | pocos socios Rapidez y simplicidad | La denominacién de la

120.202€ en la constitucién sociedad no es libre

Sélo pueden ser socios
personas fisicas

Hay limites a la trans-
misién de participantes
y a la modificacién de

estatutos

Sociedad anénima Socios: Minimo 1

capital o socios

des de financiacién y
obtencién de capital

Libre transmisién de
acciones

Capital | Responsa. | Fiscalidad | Utilidad Ventajas Posibles
Inconvenientes
Minimo: Limitada Impuesto Grandes y Responsabilidad Alto capital minimo
60.10121€ | al capital sobre medianas limitada de los socios | para su constitucién
aportado sociedades Egﬁ;egzs sin Variadas posibilida- Compleja organizacién

de la sociedad y junta
de accionista. Minimo
una vez al afio

Obligacién de depositar
cuentas anuales en
Registro Mercantil

No se puede controlar
quién entra a formar
parte del capital de la
empresa
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Sociedad comanditaria simple Socios: Minimo 2 La empresa. Recorrido por los tramites principales

Capital | Responsa. | Fiscalidad | Utilidad Ventajas Posibles
Inconvenientes
No existe | Limitada | Socios Pymes de capi- | Los socios colectivos | Tramites complicados A la hora de plantearse la forma juridica que adoptara una empresa se
minimo al capital colectivos: | tal reducido pueden atraer el en la vida social, h d 1 1 e . . .
legal aportado ilimitada y pocos socios | capital sin que similares a los de las an de tener claras las siguientes cuestiones:
Soci interfieran en la sociedades anénimas
ocios -
. gestion de la empresa -
comandita- Responsabilidad s 5 1 d tividad d llar?
rios: Responsabilidad ilimitada y solidaria ¢Qué tipo de actividad voy a desarrollar?
limitada llmltada.de 'los socios | de los.soc1os ¢Cuéntas personas promotoras somos?
comanditarios colectivos
Administradores ¢Con cuéanto capital cuento?

¢Qué tipo de responsabilidad quiero asumir?
¢Qué fiscalidad puede resultar més ventajosa?

Sociedad comanditaria por acciones Socios: Minimo 2 . . .. L. s .
. ¢En qué figuras juridicas hay tramites de constitucién mas largos?
Capital | Responsa. | Fiscalidad | Utilidad Ventajas Posibles s L. . . .. 19
Inconvenientes ¢Qué imagen quiero proyectar de mi actividad empresarial
Minimo: Socios Impuesto Grandes y La Sociedad Coman- | La necesidad de
60.10121€ f:pleptlvos: sob.re medianas ' dltarl/a por acciones contar con un capital Una vez decidida la forma juridica para tu iniciativa emprendedora, en funcién
ilimitada sociedades | empresas sin es més atractiva de minimo . . L L.
) limite de cara a captar inverso- | . . i de la que se elija se deben realizar los siguientes tramites:
Socios Trémites complicados

capital o socios | res capitalistas que la

c_omandlta— comanditaria simple en l.a vida social,
rios: similares a los de las
limitada sociedades anénimas
Responsabilidad ilimi- Fuente: elaboracién propia, Tréamites Empresario | Comunidad | Sociedad | Sociedad SLNE Sociedad | Cooperativa
tada y solidaria de los a partir de la “Guia de creacién (k:ftlgl]gl:clﬂ Sg;:éi‘éeéﬁ)ﬂ Limitada | An6nima Laboral
socios colectivos de empresas* de la Cdmara de o PY PY PY P PY
Comercio e Industria de Badajoz, Solicitud de Nombre
2006 (2 edicion) Escritura Pdblica-Notario o o o (] o
Sociedad laboral Socios: Minimo 3 L )
Califcacién de la Sociedad (] o
Capital | Responsa. | Fiscalidad | Utilidad Ventajas Posibles
Inconvenientes Solicitud del CIF o o o o @ o
Minimo Limitada Impuesto Pymes de capi- | Responsabilidad Restriccién a la Alta en el Censo L o L L L o L
(SLL): al capital sobre tal reducidoy | limitada a la partici- contratacién de
300506€ | aportado sociedades | pocos socios pacién social trabajadores Alta en el IAE ® Ll ® o L ® ®
Minimo El trabajador Los socios trabaja- indefinidos no socios Liquidacién ITP
(SAL): es también dores cotizan en el (Impuesto de Transmisiones o o o () [ ) o
60.10121€ propietario régimen general de la Patrimoniales) y AJD (Actos
de parte de la | Seguridad Social, si no Juridicos Documentados)
empresa en la | existe parentesco de
que trabaja convivencia entre ellos Inscripcién en el Registro o o o (] o
Acceso a subvencio- Diligencia Libros Contables o o o o ([ @ o
nes para empresas de
economia social Diligencia Libros Actas ([ ] o o o ®
Los trabajadores par-
ticipan deJ su pro;ﬁa Diligencia Libros Socios o ([ ([ (] o
empresa Diligencia Libros Acciones o
Obtencién del CIF defnitivo ([ o o o @ (]
Sociedad cooperativa Socios: Minimo 3 Inscripcién Empresa PY PY ° PY PY ° °
Capital | Responsa. | Fiscalidad | Utilidad Ventajas Posibles SequiidadSocial
Inconvenientes Alta del Empresario/a o ([ o o o @ o
Minimo Limita_da Impuesto Pymes dg capi- Bes_ponsabilidad Exige un alto grado Alta de Trabajadores o Y o o o o o
fijado al capital sobre tal reducidoy | limitada a la de afinidad y confian-
en los aportado sociedades | pocos socios participacién social za entre los socios Libro de Visitas o () o o () [} [
Estatutos (régimen El trabajador Acceso a subvencio- | Tramites de
especial) es también nes para empresas de | constitucion Licencia de Obras d d d d d d d
ropietario economia social . .
g o gart o dela Posibl Licencia de Apertura o o o o o (] o
empresa en la osibilidad de T
ue trabaja escoger el Régimen Comunicacién de Apertura o o o o o o o
a 4 de Seguridad Social
de los socios Hojas de Reclamaciones o o o o o @ ()
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Los tramites uno a uno

Solicitud del Nombre

Documento que certifica que no existe ninguna otra empresa con el mismo nom-
bre. Se tiene que presentar obligatoriamente en la notaria en el momento del
otorgamiento de la Escritura Pablica de Constitucién.

Escritura Piblica de Constitucion

Es el acto en el que los socios fundadores de la empresa firman la Escritura Pa-
blica de Constitucién de la misma ante notario. En este mismo acto se aprue-
ban los Estatutos de la Sociedad. Se debera justificar la aportacién del capital a
la sociedad mediante certificacién bancaria del desembolso en una cuenta a nom-
bre de la sociedad si se hace de manera dineraria. Si no lo fuera (terrenos, bie-
nes...) se hace constar en la Escritura de Constitucién para su valoracién.
Calificacion de las Sociedades

Este tramite s6lo es para Sociedades Laborales y Sociedades Cooperativas, ya
que la Consejeria de Igualdad y Empleo de la Junta de Extremadura (Direccién
General de Trabajo) debe calificar estas sociedades como requisito previo a la
formalizacién de sus escrituras: el notario exigira el documento de calificacién en
el momento de la constitucion.

Inscripcion en el Registro Mercantil (Badajoz o Caceres)

Es el acto por el que la empresa adquiere su personalidad juridica y se da publi-
cidad a la misma. El plazo de presentacién no debe superar los 30 dias desde la
firma de las escrituras.

Solicitud del CIF (provisional)

El Cédigo de Identificacion Fiscal (CIF) es el ‘carnet de identidad’ de la empresa,
cuya utilizacién se hace obligatoria en cualquier operacién financiera, comercial o
fiscal que la misma realice. Este trémite se formaliza en la Agencia Tributaria del
domicilio de la empresa.

Conseguir el Alta en el Censo

Es el documento por el que se comunica a la Administracién el comienzo y el tipo
de actividad de la empresa a efectos del Impuesto de Sociedades, IVA u otras
obligaciones fiscales. Debe hacerse con anterioridad al inicio de la misma y se
formalizard en la Agencia Tributaria del domicilio de la empresa.

Los Libros Obligatorios: Contable, Actas, Socios vy Acciones

Segln lo establecido por el Cédigo de Comercio, las Sociedades Limitadas tiene
la obligacién de llevar unos libros contables y societarios que deben ser legalizados
en el Registro Mercantil de la provincia donde estd domiciliada la sociedad.
Conseguir el Alta en el Impuesto de Actividades Econémicas (IAE)

Es un impuesto local que grava todo tipo de actividades empresariales, profe-
sionales o artisticas. Se solicita diez dias antes del inicio de la actividad inscri-
biéndose en tantos epigrafes como actividades pretenda desarrollar la empre-
sa. En la actualidad estéan exentas las personas fisicas, asi como las sociedades.
Para este segundo caso, siempre que su volumen anual de negocio sea inferior

a 1.000.000€.

Liquidacion del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales

v Actos Juridicos Documentados

Se trata de un impuesto de gravamen sobre operaciones societarias entre las que

se encuentra la constitucién de la misma. Grava la constitucién de una sociedad

en un 1 % sobre su capital social.

Inscripcion en la Seguridad Social

- De la Empresa, que es obligatoria e imprescindible para dar de alta a los traba-
jadores, otorgandole un niimero de Patronal por cada centro de trabajo en caso
de que tuviera méas de uno. Se hace antes del inicio de la actividad.

- Del Empresario, que debera darse de alta en la Tesoreria de la Seguridad Social,
ya sea en Régimen General o en Régimen de Auténomos.

- De los Trabajadores y antes de que la empresa inicie su actividad laboral, el
empresario deberd comunicar a la Tesoreria General de la Seguridad Social las
altas de los trabajadores que vayan a estar a su cargo, los cuales seran objeto del
Régimen General de la Seguridad Social.

Libros de visitas de la Inspeccion de Trabajo

Libro obligatorio que sirve para que los inspectores de trabajo realicen las anota-

ciones oportunas en cada visita al centro de trabajo.

Licencias de Apertura

La solicitud de la licencia de apertura al Ayuntamiento es un tramite previo y

obligatorio al inicio de la actividad de la empresa, que autoriza Gnicamente al

desarrollo de las actividades contempladas en la misma conforme a la legisla-
cién vigente.

Comunicacién de Apertura del Centro del Trabajo

Es el tramite por el que se comunica la apertura de un centro de trabajo. La no

cumplimentacién del mismo es objeto de sancién.

Hoja de reclamaciones

Todas las empresas deben tener a disposicién de sus clientes las hojas de reclama-

ciones para quien las solicite.

Licencia de obras

Si el local en el que se va a iniciar la actividad empresarial necesitase la realizacién

de obras previas, se debe solicitar el correspondiente permiso de obras.

Registros de Patentes y Marcas

Este tramite no es obligatorio. Es sélo para quienes quieran tener elementos dis-

tintivos con proteccién registral que, de este modo, impida el uso de los mismos.

El registro de patentes y marcas recogeria marcas, patentes, nombres, signos, ré-

tulos y modelos industriales.

Se llevaria a cabo en El Registro de la Propiedad Industrial — Oficina Espanola de

Patentes y Marcas. Tel.: 902 157 530 www.oepm.es

En Extremadura, a través de la Consejeria de Economia, Comercio e Innovacién,

se puede acceder al Centro Regional de Informacién de la Propiedad Industrial,

dentro de la Direccién General de Empresa (Servicio de Promocién Empresarial).

Se puede contactar y pedir méas informacién a través del teléfono: 924 005 489 o

en: Paseo de Roma s/ n, 06800 Mérida.
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Este plan fija la estrategia para dar a conocer la actividad emprende-
dora que estemos llevando a cabo, nuestros servicios y/o productos,
determinando la forma de hacerlo y su coste.

Su contenido es el siguiente:

a) Descripcion del producto o servicio a prestar.
Nuestra dindmica emprendedora siempre busca cubrir necesidades de nues-
tros destinatarios o clientes, por tanto es necesario obtener la siguiente infor-
macién:

- Qué tipo de producto o servicios debemos ofrecer y sus atributos principales
(técnicos, componentes, etc).

- Cémo se va a llamar (marca) y qué imagen gréafica va a tener (logotipo).

- Qué necesidades cubre y de qué forma las satisface.

- Existencia de productos sustitutivos y/o complementarios.

- Normativa legal que afecta a su produccién y/o distribucién o prestacion.

- Posibilidad de obtener distintivos diferenciadores de calidad.

b) Descripcion del mercado.

- Descripcién del entorno social, econémico y politico.
- Cuantificacién y localizacién de la demanda.

- Determinacién de los hébitos de consumo.

- Andlisis de las posibilidades de aprovisionamiento.

- Caracteristicas de la competencia.

Toda esta informacién puede ser tan amplia como uno quiera pero no podemos
olvidar que muchas veces la informacién tiene un elevado coste y esfuerzo.

c) Eleccion de la estrategia de promocion.
Ya sabemos como es el producto o servicio y también el mercado o entorno.
Ahora nos tenemos que preguntar ¢cémo logramos que nuestro producto o
servicio sea aceptado v triunfe?:

1- Debemos destacar de nuestro producto o servicio, lo que lo diferencia
de la competencia y que hagan que el destinatario o cliente lo prefiera a
otros (marca, modelo, envase, calidad del servicio, etc).

2- Precio o coste. Es importante “salir” con un buen precio o costes optimizados.

3- Distribucién. La eleccién del canal de distribucién o el procedimiento para
poner al alcance del destinatario nuestro producto o servicio puede ser
un elemento decisorio del éxito.

4- Comunicacién. Es evidente que todo proyecto de emprendimiento debe
contar con una campana de difusién, de publicidad, de promocién, de
relaciones publicas, etc.
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Para que el plan de marketing sea completo debe determinarse el coste econé-
mico de llevarlo a cabo, lo més exacto posible. Ademas, es necesario establecer
un sistema de evaluacién que permita valorar los resultados del plan y que posi-
bilite ejercer un control o seguimiento de su desarrollo.

También se conoce como plan de produccién. Este plan debe contener todos
los aspectos técnicos y organizativos, para producir un bien o prestar
un servicio.

Podemos hablar de 3 partes del plan de operaciones:

a) Gestion del aprovisionamiento:
Tenemos que tener controlado los siguientes aspectos:

- Materias primas y abastecimientos que son necesarios para elaborar el pro-
ducto o prestar el servicio.

- Sistema de busqueda y selecciéon de proveedores.

- Determinacién del nivel de existencias que es preciso mantener.

- Gestién de compras (calidad, precios, forma de pago y plazos de entrega).

b) Produccioén:
Se deben planificar los procesos productivos y aportar la siguiente informacién:

- Descripcién detallada de fases del proceso productivo.

- Requisitos técnicos de la edificacién donde se produce el bien o se presta el
servicio (si procede).

- Requisitos técnicos de los equipos productivos.

- Requisitos técnicos de las instalaciones auxiliares (suministros de energia y
potencia, acometidas diversas, etc).

- Determinacién de las funciones y tareas que ha de desarrollar el personal.

- Normativa legal aplicable al proceso productivo o de prestacién del servicio,
con especial hincapié en la normativa medioambiental y las condiciones de
prevenciéon de riesgos laborales.

c) Logistica: La informacién que debe detallarse aqui es la referente a criterios
de almacenaje, clasificacién de materiales, etc.




PLAN DE

RECURSOS HUMANOS

PUAN ECONOMICO
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En el plan de operaciones se han determinado las tareas y funciones que han de
llevarse a cabo. Pero es necesario contar con un equipo humano adecua-
do y definir un plan para gestionar las necesidades de personal.

Asunto Funciones Tareas

Organizacion | Configuraciéon de la plantilla Anélisis de necesidades y relacién de puestos

Valoracién de los puestos Jerarquizacion de los puestos indicando niveles de res-
ponsabilidad y retribucién

Seleccién Descripcién de los procesos de seleccion para cada puesto
Desarrollo profesional Sistema de comunicacién y de motivacién, formacién y
promocién
Gestién Administracién Tipos de contrato, néminas, seguridad social, archivo de

documentacién

Relaciones laborales Representantes de los trabajadores, resolucién de conflic-
tos y reclamaciones

Prevencion de Riesgos laborales | Elaboracién de un plan de prevencién adaptado a la nor-
mativa vigente

Control Control en puestos de trabajo | Seguimiento del absentismo laboral, control de la eficien-
cia de los puestos.

Evaluaciéon Sistema de Evaluacién Indicar criterios de evaluacién de funciones para corregir
errores.

Es decir, primero hay que identificar las tareas a desarrollar y plantilla nece-
saria y sus retribuciones. A continuacién, se deben concretar las relaciones
laborales (contratos, altas en la seguridad social, prevencion de riesgos laborales,
etc). Por dltimo hay que establecer un sistema de control del desempeno de las
funciones y consecucién de objetivos.

En esta ultima fase del proyecto, vamos a analizar las necesidades de
recursos materiales y de donde vamos a obtener la financiacién.

Para “echar” las cuentas de la accién emprendedora hay utilizar los conceptos de
activo, pasivo y neto, y el de beneficio, siguiendo estos pasos:

Estimar los equipos, instalaciones y elementos que necesitan para emprender.
Esto se llama el activo de la empresa. Estos activos se dividen en dos:

a) No corrientes o fijo: Terrenos, Construcciones, Maquinaria, Otras Instalacio-
nes, Mobiliario, Equipos de oficina, Ordenadores, Vehiculos y otros.

b) Corrientes o circulante: Nivel de stocks o existencias que debo tener en
almacén permanentemente para atender a la demanda (tanto de materias pri-
mas, como de productos ya terminados) y también debemos determinar el
saldo en cuenta corriente y en caja (es decir el efectivo o cash) que debemos
tener de manera permanente para atender los pagos que hay que realizar.

La suma del Activo nos da la informacién de cuanto dinero necesitamos para
emprender la actividad.

Ahora tenemos que estimar de dénde vamos a sacar el dinero para adquirir esos
activos. Estos recursos pueden venir del neto y pasivo:

NETO:

- Aportaciones de Socios.

- El Beneficio anual que se genere.
- Subvenciones y ayudas.

PASIVO (Recursos del exterior):
a) No corriente o Fijo o a largo plazo (a pagar a méas de un ano)
- Préstamos bancarios a largo plazo.
- Deudas con proveedores de Activos Fijos.
b) Corriente o Circulante o a corto plazo (menos de un ano)
- Préstamos y créditos bancarios a corto plazo.
- Créditos de proveedores comerciales (es decir que los proveedores nos den
un plazo para pagar).

En resumen: para adquirir los bienes de la actividad tenemos tres posibilidades
para sacar el dinero: lo ponemos los socios, nos dan subvenciones o lo pedimos
al exterior (a corto y/o a largo).

Como vemos, una de las maneras de financiarnos es con el Neto y dentro de ellas
esta el beneficio. Este se obtiene por la diferencia de Ingresos y Gastos. Hay que
tener muy claro qué son ingresos y qué son gastos.

- Ingresos: Ventas, Prestaciones de servicios, cuotas de asociados (si se trata-
ra de una asociacién), subvenciones para gastos, etc.

- Gastos: Compras de productos, material de oficina, suministros, Servicios
que nos presten, sueldos y seguridad social, gastos financieros y el desgaste
de los equipos (que se conoce como amortizaciones).

Hay que hacer por tanto un listado de ingresos y gastos. La diferencia sera el
beneficio de la empresa. Esta relacién hay que estimarla con mucho cuidado el
primer ano de lanzamiento de la actividad. Estos son los dos célculos béasicos
que hay que hacer para “echar” las cuentas a la hora de iniciar una accién de
emprendimiento.

El docente explicard y realizara con los alumnos/as la actividad: Plan Econémico
Financiero del evento deportivo, explicada en la Hoja de Ruta de la sesién 55.
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En esta unidad didéactica 11 vamos a ofrecer dos ejemplos de construccion de pro-
yectos de emprendimiento. Uno de ellos se desarrollaréa sobre una actividad empre-
sarial y el otro sobre una actividad de emprendimiento asociativo-participativo.

En cuanto al proyecto de empresa se ha pensado en emprender una idea que
va salié en unidades anteriores y que esta al alcance de la mano de gente joven
que quisiera comenzar en el mundo de los negocios. Se trata de la produccién y
venta de pegatinas en poliéster (plastico) para la personalizacién de portétiles. Es
decir y utilizando un argot maés juvenil, fabricar pegatinas para tunear por-
tatiles.

Respecto al emprendimiento empresarial hay que tener en cuenta que para ser
empresario hay que ser mayor de edad y para trabajar con contrato hay que tener
los 16 afios cumplidos y permiso paterno. Teniendo presente esta informacién se
tratarfa de hacer una simulacién de creacién de empresa y si se animan los alum-
nos se podria llevar a cabo durante el curso de una manera ocasional o esporadi-
ca, no siendo exigible en este caso la constituciéon formal de la empresa. Lo que si
es importante es demostrar es que este emprendimiento puede ser una realidad.

En cuanto al emprendimiento no empresarial se ha pensado ofrecer como
ejemplo de proyecto la puesta en marcha de una Asociacién de Antiguos
Alumnos. Se trataria de establecer toda una logistica organizativa y funcional
para conseguir que el mayor nimero de antiguos alumnos que han pasado por
nuestro Centro, tenga una conexién a través de nuestra Asociacién generandose
una dinédmica positiva de relaciones e identidad del Centro.

NUESTRO PROYECTO:
MODELO DE LAS

9 PREGUNTAS Y PLAN
DE PUESTA EN MARCHA

Comenzamos el proyecto dando respuesta al modelo de las 9 preguntas.

Con las respuestas que demos a las 9 preguntas (Qué, cémo, cuando, dénde,
cuanto, con quién, con qué, para qué, para quién) estamos centrando casi toda la
informacién necesaria para poder construir posteriormente el proyecto.

Como se ha dicho, en esta Unidad Didéactica, se utilizaran dos ejemplos distintos de
emprendimiento que serviran de apoyo préactico para desarrollar los contenidos:

- Tunning Pcs: fabricacién de pegatinas para tunear portatiles.
- Asociacion de Antiguos Alumnos del Centro.

A continuacién se expone la aplicaciéon del modelo de las 9 preguntas a nuestros
dos ejemplos.

TUNNING PCs: fabricacién de pegatinas para tunear portatiles:

1. Qué: A un grupo de 5 alumnos de la clase se le ha ocurrido emprender la
actividad Tunning PCs. La actividad tiene como fin producir y vender pega-
tinas en poliéster transparente de 22 x 30 centimetros para pegar en la tapa
de los ordenadores portétiles. Hemos considerado que si nosotros producimos
pegatinas de calidad con disefios atractivos podriamos dejar en el mercado el
producto a un precio de venta al publico de casi la mitad del precio de venta
actual. Esta podria ser la clave de nuestro negocio.

2. Como: El desarrollo de la actividad va a ser el siguiente. Lo primero que
necesitamos obtener son los disefios. En este punto caben dos posibilida-
des. En primer lugar, se podria optar por generar nosotros mismos nuestros
disenos. Esto requeriria contar con alglin companero especialmente dotado
de habilidades creativas. En segundo lugar se ha pensado en la posibilidad
de contar con los servicios de un ilustrador o disefiador grafico que nos
ofrezca disenos con calidad garantizada. La diferencia entre una y otra
opcién es evidente. En la segunda tendremos con seguridad disefios més
vendibles que nos podrian garantizar el éxito y al mismo tiempo nos va a
generar unos costes de los que después hablaremos. Tengamos presente
que un ilustrador profesional conoce mucho mejor las tendencias y domina
la calidad de acabado v el disefio serd en principio muy superior al que
nosotros podamos ofrecer.

Sometidas las dos posibilidades a votacién se opta por encargar los disenos a
un profesional pues estimamos que sdlo asi el publico se atrevera a transformar
su portatil y evitaremos la frase “yo no le pongo eso a mi ordenador”.
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Una vez obtenidos los disenos tenemos que producir las pegatinas. Esta labor
serd encargada a una empresa de Impresién digital o artes gréficas. Tenemos
que ser muy exigentes con la calidad del poliéster utilizado.

Por dltimo procederemos a la comercializacién de las pegatinas. Aqui de
nuevo se pueden plantear dos alternativas: trabajamos con el publico final
(venta al por menor) y que cada alumno-socio venda un nimero determi-
nado de pegatinas a sus amigos, familia, vecinos, etc; o en cambio nos di-
rigimos a empresas de papeleria, consumibles informaticos y otras tiendas
(venta al por mayor). Lo que esta claro es que los precios de venta deben ser
diferentes. Si trabajamos “al menor” nuestro margen comercial seria mayor
pero el trabajo de venta también seria elevado y podriamos ver limitado
nuestro potencial de distribucién comercial. Por esto, tal y como después
argumentaremos, seguramente esta opcién deba plantearse con la partici-
pacién de toda la clase y no como una actividad de 5 alumnos. Y ademas,
pensamos que se debe enfocar como una accién Unica (vender un niimero
de pegatinas y obtener unas ganancias para aplicarla a algo colectivo) y no
como un negocio con continuidad.

En cambio si trabajamos “al mayor”, con tiendas de informaticas, papelerias y
tiendas de regalos, reduciriamos el margen comercial (habria que ponerle bas-
tante menos precio) pero también podriamos aumentar el niimero de unidades
vendidas, si logramos colocar nuestro producto en muchos establecimientos.

. Cuando: La actividad se puede realizar cuando se quiera, cuando se decida

trabajar en el proyecto. No obstante es conveniente matizar que esta actividad
puede que se reduzca a un par de meses, pues una vez vendida la prime-
ra remesa de pegatinas, habrd que comprobar si se puede hacer un nuevo
lanzamiento o si ya se ha saturado el mercado de nuestro entorno. Si es asi
deberemos plantearnos abrirnos a otro entorno mas alejado. Esta decisién sera
tomada cuando veamos como nos ha ido en nuestra area.

También hay que tener presente que segin nuestras estimaciones para poner
en marcha el negocio precisaremos en torno a un par de meses (contactar con
el disefiador, elaboraciéon de bocetos, seleccién del disefio, contacto con el
impresor, prueba de impresién e impresién definitiva).

. Dénde: Para llevar a cabo esta actividad necesitamos una localizacién y una

sede. En principio esta actividad se puede poner en marcha en cualquier pobla-
cién, si bien cuantos més habitantes haya en la localidad mas clientes potencia-
les tendremos. Respecto a la sede, se prescinde de disponer de un establecimien-
to fisico que nos generaria unos costes de alquiler innecesarios. Nuestra sede o
“razén social” podria ser un domicilio particular de uno de los socios. Pensemos
que casi no necesitamos espacio de almacén y los equipos que vamos a precisar
no van mas alla de un ordenador y una impresora si acaso.

5. Cuanto: Debemos hacer diferentes tipos de célculos.

Inversiones v su financiacion: Por un lado debemos pensar qué equipos
e inversiones iniciales precisamos y de dénde podriamos sacar la financiacién
para adquirirlas. En nuestro caso, la inversién inicial podria no existir, si qui-
siéramos. Hemos estimado qué equipos precisamos tener para trabajar y se
ha valorado cuénto costarian si los tuviésemos que comprar: Un ordenador
portétil... 600 €, una impresora para sacar documentos (facturas, cartas, pe-
didos, controles, etc.) 200 €, Registro del nombre Comercial en el Registro de
Patentes y Marcas...150 € (se podria prescindir de este tramite, pero puede
que si va bien el negocio queramos constituir una sociedad y en ese caso lo
primero que nos van a pedir es el registro del nombre comercial.) Esto da un
total de inversiones de 950 €.

Es obvio que si queremos podemos emprender este negocio sin ningin tipo de
inversién pues estos equipos los sele tener todo el mundo a titulo particular y
el registro del nombre se podria desechar.

¢De dénde podriamos obtener el dinero para adquirir estas inversiones? Siem-
pre podriamos contar con cuatro vias posibles: aportaciones de socios, la au-
tofinanciacién que nos proporciona el beneficio que genera la empresa, las
subvenciones v la financiacién bancaria.

Si se elige la venta de pegatinas al por menor, es evidente que no se va a abor-
dar ninguna compra de equipos ni registro de nombre. Es decir, si nos hacen
falta ordenadores o impresora, cualquiera de la clase puede aportar su equipo.

Si por el contrario se opta por la venta mayor, si se tendrén que realizar esas in-
versiones si bien se podria posponer su compra hasta comprobar que la primera
remesa de género ha funcionado y hay posibilidad de continuidad con el nego-
cio. En este caso el dinero para adquirir los equipos lo aportarian los socios.

Gastos e Ingresos: Debemos estimar con precisién los gastos que vamos a
tener asi como los ingresos esperados. La diferencia entre Ingresos y Gastos
nos da el beneficio empresarial. Nota: No se han considerado los gastos de
personal, pues preferimos ver si el negocio es rentable antes de tenerlos en
cuenta y asi en funcién del beneficio que arroje podremos determinar las ex-
pectativas de sueldos.

A) Opcién venta al menor: Se trataria de vender las pegatinas directa-
mente al publico. En principio se ha puesto como objetivo vender 600
pegatinas en cuatro modelos diferentes. Si esta empresa estuviera forma-
da por 5 alumnos socios se estima que cada uno se debe comprometer
a vender 120 pegatinas, lo cual serfa una carga inviable por tanto, tal y
como antes comentabamos, se ha considerado contar con todo el grupo
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(clase) para abordar esta acciéon de emprendimiento y que sea enfocada
como una actividad para recaudar dinero y poder emplearlo en algtn
viaje o alguna dinadmica lidico-cultural.

GASTOS ANUALES
(considerando que contratamos los servicios de un disenador grafico)

Hemos considerado que la actividad la vamos a desarrollar en nuestra
localidad y en un radio de 30 kms. Segin nuestras estimaciones pode-
mos hallar unas 100 tiendas que pueden ser potenciales clientes. Nos
hemos puesto como objetivo colocar en cada una de ellas 40 pegatinas
(la compra, a la tienda, no le supone un desembolso importante, pues los
300 € que tiene que pagarnos se han invertido en un producto que no es
perecedero y ademas tiene un precio muy competitivo y presumiblemen-
te las vendera con facilidad). Por tanto si todo sale bien vamos a vender

Disefiador gréfico: 4 modelos a 50 € cada uno 200 €
Impresién de 600 pegatinas (a 2 € /ud.) (1) 1.200 €
Gastos de Teléfono 40 €/mes 480 €
Material de Oficina (2) 40 €
Otros gastos (3) 100 €
TOTAL GASTOS 2.020 €

(1) Seglin presupuestos, nos cobran 2€ por cada pegatina incluido sobre
de pléstico transparente.

(2) Se ha estimado una cantidad para gastos de folios, cartuchos de im-
presoras, etc.

(3) Es conveniente contemplar una cantidad para gastos que nos puedan surgir
como enviar un burofax, usar un transporte ptiblico ocasionalmente, etc).

Estas pegatinas se estan comercializando actualmente a precios que os-
cilan entre los 15 y los 20 € dependiendo del diseno. Nosotros vamos a
ofrecer las pegatinas a 10,5€/ud PVP pues somos fabricantes y estamos
ahorrando costes de intermediacién. Como ya dijimos nos hemos mar-
cado como objetivo vender 600 pegatinas. Considerando que en la clase
hay 20 alumnos, cada uno tendria que vender 30 pegatinas.

INGRESOS ANUALES
Ventas de Pegatinas (600 x 10,5) 6.300 €
TOTAL INGRESOS 6.300 €

BENEFICIO = INGRESOS - GASTOS = 6.300 - 2.020 = 4.280€.

Cada alumno tendria una ganancia particular de 214€.

B) Opcién venta al mayor: En esta opcién seréan 5 los alumnos que

constituirdn la empresa y tendran que vender las pegatinas a tiendas
de informaética, de regalos y papelerias. En este caso el objetivo de
venta debe ser diferente. Hay que visitar todas las tiendas posibles y
mostrarle el género. Hemos pensado venderlas en lotes de 40 (10 de
cada uno de los cuatro modelos) y el precio que podemos ofrecer “al
mayor” serfa de 7,50 €/ ud. A su vez la tienda puede marcar un precio
de venta al publico de 10,50 €, lo que le supondria un margen del 40%.

4.000 pegatinas.

GASTOS ANUALES

(considerando que contratamos los servicios de un disenador grafico)

Disefiador gréfico: 4 modelos a 50 € cada uno 200 €
Impresién de 4.000 pegatinas (a 2 € /ud.) 8.000 €
Gastos de Teléfono 40 €/mes. 480 €
Material de Oficina 40 €
Amortizaciones (1) 200 €
Otros gastos 100 €
Gastos comerciales (2) 500 €
TOTAL GASTOS 9.520 €

(1) Se trata del desgaste de los equipos. Es decir se considera que el or-
denador y la impresora va a tener una vida util de 4 anos y por tanto
se desgasta ¥ por ano (600 + 200/4)

(2) se han considerado que habra unos gastos comerciales (visitas y des-
plazamientos) de 500 €

INGRESOS ANUALES
(considerando que se venden las 4.000 pegatinas al ptblico a 7,5 €/ud).

Ventas de Pegatinas 30.000 €
TOTAL INGRESOS 30.000 €

BENEFICIO = INGRESOS - GASTOS = 30.000 - 9.250 = 20.840€.

6. Con quién: Es muy importante elegir buenos companeros de emprendi-
miento. En nuestro caso si se elige la venta menor, participaré toda la clase.
Si se opta por la venta mayor, la actividad la van a desarrollar los 5 compa-
fieros del grupo.

7. Con qué: La actividad se desarrolla con la colaboracién de tres factores: por
un lado el disefio, por otro la fabricacién y por Gltimo la comercializacion.
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8. Para quién: Esta actividad va dirigida a un pablico més bien joven (o con es-

piritu joven). Dependiendo de que optemos por venta menor, nuestros clientes
seran los consumidores finales o si optamos por la venta mayor, los clientes
seran empresas.

9. Para qué: El objetivo varia si optamos por venta menor o mayor. En el pri-

mer caso, puesto que para poder llevarlo a cabo necesitamos a toda la clase,
el objetivo de emprender esta actividad serd obtener un dinero para poder
realizar un viaje o similar. Si la opcién es venta mayor, la podrian desarrollar
5 personas y aqui el objetivo pudiera ser mas serio, es decir establecer un ne-
gocio y conocer un sector y quizas, ampliando la actividad, proporcionarnos
un medio de vida.

Esto que acabamos de comentar es una decisién a valorar con tranquilidad. Es
obvio que si vendemos las 4.000 pegatinas en nuestro entorno, quizés pudiera
darse una segunda rotacién (otras 4.000 unidades) si el publico demandara
nuestros productos. Pero también suponemos que esto tiene un limite en nues-
tro &mbito. Por eso deberemos en su momento extrapolar nuestra actividad a
otro entorno similar, en otra provincia o en otra comunidad.

También se nos ha ocurrido que a lo mejor podriamos ampliar la gama de nues-
tros articulos pues si ya conocemos el proceso productivo, a nuestros provee-
dores y al mercado, a lo mejor, diversificando el producto (es decir haciendo
nuevos productos) podriamos darle una continuidad a nuestra empresa. De
esta forma se nos ha ocurrido investigar la fabricacién de laminas de pléastico
magnéticas para decorar electrodomésticos de cocina. Es decir, imanes para
personalizar nuestros electrodomeésticos (frigorifico, lavavajillas, etc) con motivos
concretos que vayan con el hogar y la decoracién. En fin ...ya veremos.

ASOCIACION DE ANTIGUOS ALUMNOS

1. Qué: A un grupo de 5 alumnos de la clase se le ha ocurrido la idea de empren-

der una Asociacién de Antiguos Alumnos. Esta Asociacién tiene como fin crear
una conexiéon de companeros de estudios y generar una dindmica positiva de
relaciones e identidad del Centro. Respecto al Centro se trata de un Instituto de
Secundaria que tiene estudios de ESO, Bachillerato y Formacién Profesional,
con 20 anos de funcionamiento.

Nosotros, como alumnos de 3° de la ESO, que cursamos “Imagina y Em-
prende” queremos aportar el esfuerzo emprendedor y hacer de la Asociacién
una realidad. Pero la titularidad y representacién de la Asociacién debe estar
asignada a una directiva de adultos compuesta por representantes de la comu-
nidad educativa. Por ejemplo se nos ha ocurrido que haya 6 miembros en la
directiva que representen a todos los miembros de la Comunidad Educativa.

2. Como: Después de estudiar con detenimiento el proceso de creacién de la

Asociacién y contar con el beneplacito de toda la comunidad educativa, se ha
pensado en el siguiente proceso:

a) Se debe contar con la aprobacién de la comunidad Educativa y que se
plasme un acuerdo de constitucién de la Asociacion.

b) Se nombra a un grupo de alumnos de 3° de la ESO, como promotores y
dinamizadores de la asociacién. Estos alumnos perteneceran a la clase en
la que se imparta la asignatura “Imagina y Emprende”. Su misién seréa crear
la asociacién, dinamizarla, darla a conocer, ayudar en la organizacién de
actividades y encuentros, etc.

¢) Se nombra a una Junta Directiva: 2 antiguos alumnos, 1 docente, 1 miembro
del personal de Administracién y Servicios, 1 padre o madre y el Director/a
del Centro.

d) Se inician los tramites constitutivos:

- Asamblea constituyente de la que saldra un acta en la que se acuerde
constituir la asociacién, se nombre a la Junta Directiva vy se aprueben
unos Estatutos de funcionamiento (que se adjuntaran al acta).

- Inscripcién de la Asociacién en el Registro de Asociaciones de la Comu-
nidad Auténoma.

- Solicitar en Hacienda el CIF (Cédigo de Identificacion Fiscal) de la Aso-
ciacién y adquirir el libro de Actas, de Socios y de Contabilidad.

e) Elaboracién de un Plan de actividades: Comunicacién de la existencia de la
Asociacién a todos los antiguos alumnos, creacién de una pagina web, de
una cuenta de correo electrénico y de un blog. También hay que planificar
las actividades que va desarrollar la Asociacién, sobre todo en este primer
ano de vida.

f) Captacién de asociados: Una Asociacion debe crearse por y para sus aso-
ciados. Se debe hacer una importante labor de difusién y promocién de la
Asociacién y una fuerte campana de captacién de socios.

@) Gestion de ayudas econémicas: Hay que estar muy pendiente pues para las
asociaciones, las Administraciones suelen ofrecer lineas de ayudas econé-
micas para diferentes objetivos: cursos, charlas, potenciacién del asociacio-
nismo, dindmicas de diferente indole, etc.

h) Desarrollo y seguimiento de las actividades.

i) Evaluacién final y propuestas para el curso siguiente.

3. Cuando: Se pretende comenzar los primeros pasos en la 2% quincena de Sep-

tiembre y que en el primer trimestre esté completamente creada la Asociacién
y elaborado un programa béasico de actividades. Durante todo el segundo tri-
mestre se procedera a la captaciéon de asociados, a convocar y llevar a cabo la
primera Asamblea y a la puesta en marcha de las primeras actividades. En el
tercer trimestre del curso deberan llevarse a cabo el primer encuentro masivo
de asociados en una especial jornada de convivencia.
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4. Donde: El desarrollo de las actividades de la Asociacién tendra lugar en la

mayoria de los casos en el propio Centro o Instituto. También puede que se
convoque algun tipo de convivencia fuera del recinto escolar.

5. Cuanto: La Asociacién no va requerir de ningln tipo de equipamiento inicial.

El Centro debe poner a disposicién de la misma los medios oportunos, que
por supuesto estén a su alcance (ordenadores, salas, instalaciones deportivas,
megafonia, medios audiovisuales, gastos de fotocopias en la medida en que
se pueda, etc.).

Obviamente lo que si hay que presupuestar son los gastos de funcionamiento
que vamos a tener y los ingresos con los que podemos contar.

Debemos partir de dos premisas: la primera es que si organizamos alguna ac-
tividad, se debe financiar con ayudas y/o con lo que paguen los asistentes. La
asociacién no tendra animo de lucro pero, si queremos que contintie, tampo-
co puede perder dinero.

Se han estimado, por tanto unos gastos de funcionamiento sin tener en cuenta
los gastos directos que se generan al organizar una actividad v que obviamente
se sufragan con lo que los asistentes pagan o también con subvenciones. Es
decir no se contemplaran ni los gastos ni los ingresos de actividades, pues se
compensan.

Respecto a los ingresos, van a proceder de dos vias: cuota de inscripcién del
socio y subvenciones. Respecto a los primeros se ha estimado una cuota ini-
cial de 3 € por asociado. Esta aportacion tiene una validez de 3 afios. En ese
momento se volvera a solicitar la renovacién de la inscripcién. Segin datos
de secretaria se piensa que pueden haber salido del Centro (bien con sélo la
ESO terminada, bien con otros estudios terminados como Bachillerato, Ciclos
de Grado Medio o Ciclos de Grado Superior), unos 3.500 alumnos, en los 20
anos de vida del Centro.

Se ha marcado como objetivo captar a un 40% de los antiguos alumnos, es
decir, unos 1.400 alumnos, por tanto, esto supondra unos ingresos para esos
3 anos de 4.200 €. Es obvio que el beneficio que arroje la Asociacién se guar-
dara para ir cubriendo los gastos de los dos siguientes afos.

Respecto a los ingresos de ayudas y subvenciones, ya comentamos antes que
no se contemplan ahora pues quedan compensados con los gastos para los
que se pidi6 esa ayuda.

GASTOS

Tasas de Registro de la Asociacién (1) 50 €
Compra de libros oficiales (2) 50 €
Gastos de material de oficina (3) 50 €
Gastos de premios y condecoraciones (4) 100€
Gastos de Correo (5) 800 €
TOTAL GASTOS 1.050 €

(1) Este gasto se produce al registrar la Asociacién y cada vez que se modifi-
quen los estatutos y se inscriba esta modificacién.

(2) Hay que comprar un libro de Socios, un libro de Actas y otro de contabilidad.

(3) Se ha puesto un importe que pueda cubrir algiin consumo de material de
oficina que no haya sido aportado por el Centro.

(4) Se ha puesto una cantidad inicial para premios y reconocimientos pues se
espera, en cada ano, tener algin detalle con algtn socio o antiguo profesor.

(5) Se esperan enviar unas 2.500 cartas.

INGRESOS
Aportaciones de los socios 4200 €
TOTAL INGRESOS 4,200 €

BENEFICIO = INGRESOS - GASTOS = 4.200 - 1.050 = 3.150 €.

6.

Con guién: Si bien la titularidad de la Asociacién estd en manos de una Junta
Directiva v de unos asociados, ya hemos aclarado que la constituciéon de la
misma y su dinamizacién, van a ser las funciones que desempeiie un grupo
de 5 alumnos de 3° de la ESO que han elegido la asignatura “Imagina y Em-
prende”.

. Con qué: El equipo de los 5 alumnos de la ESO, van a contar, ademéas de

con su espiritu emprendedor (entrepreneurship), con sus conocimientos de
emprendimiento y sobre todo, con la inestimable colaboracién del Centro y
de su Director/a. A esta asociacién le tenemos que echar mucha imaginacién
y creatividad para poder despertar la ilusién de esos antiguos alumnos que
estaran repartidos por toda la geografia regional o nacional.

. Para quién: Esta Asociacion se crea por y para los antiguos alumnos que han

pasado por el Centro v que de alguna manera, aqui recibieron una formacién
académica y humana que le ha servido de base para poder ir abriéndose ca-
mino en la vida, tanto laboral como personal.
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9. Para qué: Son muchas las razones u objetivos por los que se crea la Asociacién:

a) Establecer una conexién entre antiguos alumnos que han pasado por el
Centro en los 20 afos que tiene de vida.

b) Dotar al Centro de una Identidad materializada en unos frutos personales, como
son los 3.500 alumnos que han finalizado diferentes niveles de estudios.

c) Establecer una linea de colaboracién de los antiguos alumnos con el Centro
en diferentes campos: charlas de antiguos alumnos a los chavales que hoy
ocupan su lugar; colaboracién de Formacién en Centros de Trabajo de
nuestros alumnos de formacién profesional en diferentes empresas en las
que nuestros antiguos alumnos pudieran estar vinculados.

d) Contar con una base de ex—alumnos para organizar las fiestas del Centro,
competiciones deportivas de veteranos, jubilaciones y despedidas de Profe-
sores o Personal de Administracion y Servicios, semanas culturales, etc.

e) Potenciar entre los antiguos alumnos la perdurabilidad de la antigua amis-
tad e incluso generar en ellos la recuperacién de relaciones personales y
establecer contactos profesionales.

Respecto al aspecto técnico, lo primero que hay que conseguir es la figura de
nuestro ilustrador o disenador. De él saldra el diseno que sera clave para tener
éxito en esta empresa. A continuacién hay que encontrar a la empresa de impre-
sién digital adecuada. De su trabajo con un buen acabado también depende el
éxito de esta empresa.

Por dltimo hay que elaborar una relacién de clientes potenciales. En cuanto a
la opcién de venta menor, cada miembro del grupo realizara la relacién de per-
sonas, grupos de personas, ambientes, entornos de facil acceso que se le vaya
ocurriendo. En cuanto a la opcién de venta a tiendas, las paginas amarillas o la
Cémara de Comercio, o el Ayuntamiento puede proporcionarnos informacién
muy relevante de las tiendas que pueden ser potenciales clientes nuestros en un

radio de 30 kms.

¢Qué plazo necesitamos para poner en marcha la actividad?
Entendemos que desde que nos ponemos al habla con el disenador vy el impresor,
pasando por la identificaciéon de posibles clientes hasta que disponemos del géne-
ro para empezar a vender pueden pasar un par de meses.

NUESTRO PROYECTO: Modelo de las 9 preguntas. Ejemplos

MODELO DE LAS
9 PREGUNTAS Y PLAN Tunning PCs : fabricacion de pegatinas para tunear portatiles

DE PUESTA EN MARCHA Pensamos que si pues si bien ya existe, nosotros vamos a competir con buenos

Y PLAN E-MARKETING

¢Crees que el producto va a ser aceptado en el mercado?

¢Coémo se llama la actividad? precios ofreciendo buena calidad. La clave de nuestro éxito es que hemos elimi-
El nombre que se nos ha ocurrido a nuestra actividad es “TUNNING PC” nado intermediarios desde la fabricacién hasta que llega al publico, por eso sale al
mercado a un precio bastante reducido.

¢En qué consiste la actividad?

Produccién de pegatinas a color (cuatro tintas) de poliéster de 22 x 30 cms. para ¢Existe competencia?

decorar portatiles. Si, ya lo hemos comentado que este articulo ya se comercializa en el mercado. Si

bien son productores de fuera de nuestra regién. Pero por otra parte ya hemos

Nota: Si se ha optado por la ¢Quiénes son los socios o promotores de la actividad? aclarado que vamos a salir a un precio bastante mas bajo sin reducir la calidad.

opcion de venta menor, el Como después se explicara, existen dos estrategia de empresa: la venta al por me-
objetivo principal es captar fondos
para organizar alguna dindmica
colectiva ludica, cultural  formada por toda la clase. Si optamos por la opcién de venta mayor, los socios

o de convivencia.

nor y la venta al por mayor. Si optamos por la “venta menor”, la empresa estaria ¢Quiénes seran los proveedores?
Por un lado, necesitamos de los servicios de un ilustrador para los disefios y por
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serian 5 personas con espiritu emprendedor y con ganas de trabajar.

¢Qué objetivos tiene el proyecto?

1.- Conseguir disefios atractivos para nuestras pegatinas.
2.- Fabricacién en calidad a costes asequibles.

3.- Entrar en el mercado a precios muy competitivos.

4.- Despertar el interés del mercado.

5.- Obtener una rentabilidad econémica.

¢Qué estrategia basica vamos a seguir para alcanzar los objetivos?

En primer lugar hay que asegurarse que los componentes de la empresa acepten
los objetivos de la misma y estén dispuesto a luchar por alcanzarlo. Sin ese con-
vencimiento no se puede iniciar la actividad.

otro los servicios de una empresa de impresién digital.

¢Quiénes seran los clientes?

Si elegimos la opcién de venta menor, nuestros clientes sera el publico (amigos,
companeros, conocidos, vecinos, familia, etc). Si elegimos la opcién venta mayor,
nuestros clientes seran las tiendas de informética, papeleria y tiendas de regalo. En
principio nos moveremos en un radio de 30 kms. Se ha considerado que puede
haber més de 100 tiendas potenciales clientes.

Respecto a los clientes de venta menor la venta se hara pegatina a pegatina. Res-
pecto a los clientes de venta mayor, se les ofreceran las pegatinas en packs de 40
unidades si quieren que les respetemos el precio de 7,50 €. Pretendemos colocar
a cada cliente como minimo un pack.
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Asociacién de Antiguos Alumnos

¢Coémo se llama la actividad?
Asociacién de Antiguos Alumnos del Instituto X.

¢En qué consiste la actividad?

A un grupo de 5 alumnos de la clase se le ha ocurrido la idea de emprender una Aso-
ciacién de Antiguos Alumnos. Esta Asociacién tiene como fin crear una conexién de
companeros de estudios y generar una dindmica positiva de relaciones e identidad
del Centro. Respecto al Centro se trata de un Instituto de Secundaria que tiene estu-
dios de ESO, Bachillerato y Formacién Profesional, con 20 anos de funcionamiento.

Nosotros, como alumnos de 3° de la ESO, que cursamos “Imagina y Emprende”
queremos aportar el esfuerzo emprendedor y hacer de la Asociacién una realidad.
Pero la titularidad y representacién de la Asociaciéon debe estar asignada a una di-
rectiva de adultos compuesta por representantes de la comunidad educativa. Por
ejemplo se nos ha ocurrido que haya 6 miembros en la directiva que representen
a todos los miembros de la Comunidad Educativa.

¢Quiénes son los asociados y los promotores de Asociaciéon?

Esta sociedad admitird como socio a antiguos alumnos del Centro que hayan estu-
diado en él, mas de un curso completo. Pueden pertenecer los alumnos especifica-
dos, si bien va a haber alumnos sélo hicieron un nivel (por ejemplo ESO) u otros
que cursaron Ciclos de Grado Medio, Bachillerato y Ciclos de Grado Superior.

También es de destacar que la Junta Directiva de la misma, estard compuesta por
2 antiguos alumnos, 1 profesor en activo, 1 miembro de la Asociacién de Padres 1
trabajador del Centro de administracién o Servicios y como presidente, el propio
Director del Centro.

Pero en realidad, los que van a ser el motor de la Asociacién, son los 5 alumnos
de 3° de la ESO que cursan “Imagina y Emprende”.

¢Qué objetivos tiene el proyecto?
1. Establecer una conexion entre antiguos alumnos que han pasado por el Centro
en los 20 anos que tiene de vida.

2. Dotar al Centro de una Identidad materializada en unos frutos personales,
como son los 3.500 alumnos que han finalizado diferentes niveles de estudios.

3. Establecer una linea de colaboracién de los antiguos alumnos con el Centro
en diferentes campos: charlas de antiguos alumnos a los chavales que hoy ocu-
pan su lugar; colaboracién de Formacién en Centros de Trabajo de nuestros
alumnos de formacion profesional en diferentes empresas en las que nuestros
antiguos alumnos pudieran estar vinculados.

4. Contar con una base de ex-alumnos para organizar las fiestas del Centro, com-
peticiones deportivas de veteranos, jubilaciones v despedidas de Profesores o
Personal de Administracién y Servicios, semanas culturales, etc.

5. Recuperar la vieja amistad entre antiguos companeros y despertar en ellos un
espiritu comunicativo, colaborador e incluso potenciar contactos profesionales.

¢Qué estrategia basica vamos a seguir para alcanzar los objetivos?
De lo que se trata es de conseguir ilusionar a los antiguos alumnos en la recién
creada Asociacion. La estrategia a seguir serifa:

1. Convencer e ilusionar a la comunidad educativa de nuestro proyecto.

2. Aceptacién por parte de la Comunidad Educativa que un grupo de alumnos de
3° de la ESO, sean los promotores y dinamizadores de la asociacién.

3. Se piensa una Junta Directiva Provisional: 2 antiguos alumnos, 1 docente, 1
miembro del personal de Administracién y Servicios, 1 padre o madre y el Di-
rector del Centro. Esta Junta debe ser ratificada en la primera Asamblea que se
convoque después del Registro de la Asociacion.

4. El grupo emprendedor de alumnos, inicia los trdmites constitutivos:

a) Asamblea constituyente de la que saldrd un acta en la que se acuerde
constituir la asociacién, se nombre a la Junta Directiva y se aprueben
unos Estatutos de funcionamiento (que se adjuntaran al acta).

b) Inscripcién de la Asociacién en el Registro de Asociaciones de la Comuni-
dad Auténoma (Consejeria de Presidencia).

c) Solicitar en Hacienda el CIF (Cédigo de Identificacién Fiscal) de la Aso-
ciacién y adquirir el libro de Actas, de Socios v de Contabilidad.

5. Elaboracién de un Plan de actividades: comunicacién de la existencia de la
Asociacién a todos los antiguos alumnos, creacién de una pagina web, de
una cuenta de correo electrénico v de un blog. También hay que planificar
las actividades que va desarrollar la Asociacién, sobre todo en este primer
ano de vida.

6. Captaciéon de asociados: una Asociacién debe crearse por y para sus asociados.
Se debe hacer una importante labor de difusién y promocién de la Asociacién
v una fuerte campana de captacion de socios.

7. Gestién de ayudas econdémicas: hay que estar muy pendiente pues para las
asociaciones, las Administraciones suelen ofrecer lineas de ayudas econémicas
para diferentes objetivos: cursos, charlas, potenciacién del asociacionismo, di-
namicas de diferente indole, etc.
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8. Ofrecer a los asociados un programa anual de actividades que sean atractivas.
Estas actividades se desarrollaran durante el curso.

9. Evaluacién final y propuestas para el curso siguiente

¢Qué plazo necesitamos para poner en marcha la actividad?

En el primer trimestre se constituye y registra la asociaciéon. También en ese tri-
mestre primero, se ha de trabajar la base de datos del Centro y empezara a enviar
cartas y correos electrénicos. En el segundo trimestre se debe alcanzar el nimero
estimado asociados. Puesto que hay 3.500 alumnos hemos pensado que somos
capaces de captar un 40%, es decir, 1.400. También, en este trimestre, se van a
llevar a cabo las primeras actividades vy la primera Asamblea de Asociados.

En el tercer trimestre es cuando se llevaran a cabo las actividades més atractivas (Fies-
tas del Centro, Comida del 20 aniversario y bienvenida a la nueva asociacion.

¢Crees que el servicio que prestamos va a ser aceptado por el colectivo
al que va dirigido?
Pensamos que tanto el Centro como los antiguos alumnos se van a alegrar de
saber que un grupo de jévenes de 3° de la ESO, haya sido capaz de poner en
marcha la Asociacion.

¢Existe alguna otra asociacién o actividad que nos pueda hacer com-
petencia?
Rotundamente no.

¢Quiénes seran los proveedores o colaboradores?

Es indudable que la Asociacién va a necesitar de proveedores para sus gastos de
funcionamiento. Pero también es verdad que no aportan unos productos o servi-
cios que sean absolutamente imprescindibles ni costosos. Lo que si va a necesitar
la Asociacién es una actitud positiva de toda la Comunidad Educativa para agili-
zar gestiones de captacién y al mismo tiempo nos vendria muy bien la ayuda de
otros alumnos de la clase.

¢Quiénes seran los destinatarios de los servicios?
Antiguos alumnos del Centro de los dltimos 20 anos.

Guion del plan de puesta en marcha. Ejemplos

Tunning PCs: fabricacion de pegatinas para tunear portatiles

¢Qué forma juridica va a tener la empresa?

Si elegimos la opcién de venta menor, no vamos a adoptar ninguna forma juridi-
ca, pues se trata de una actividad ocasional encaminada para sufragar los gastos
de un viaje de estudios o alguna otra dindmica lidica o de convivencia.

En cambio si elegimos la opcién de venta mayor, si que tenemos que crear
una empresa y debemos pensar si vamos a ser sociedad o empresa indivi-
dual. Se ha decidido, asesorados por nuestro profesor, que inicialmente, uno
de los cinco socios, se dé de alta como empresario individual, un par de me-
ses (es decir el tiempo que pensamos vamos a tardar en colocar las pegatinas
y finalizar el negocio) v que a su vez contrate a los otros cuatro miembros
también por dos meses a Y4 de jornada, es decir, un par de horas diarias. De
esta forma todo sera legal y ahorraremos enormes gastos de constitucién y
de seguridad social.

¢Dénde se ubicaria la sede y donde se desarrollaria la actividad?

La razén social de Tunning PCs estarfa en nuestra localidad vy la actividad se va
a desarrollar, también en nuestra ciudad si optamos por la venta menor y en un
radio de 30 kms a la redonda, si optamos por venta mayor.

El domicilio social estaria en el domicilio de uno de los socios, pues no nos hace
falta local fisico par desarrollar nuestra actividad.

¢Qué inversiones y equipos necesitamos?
Necesitamos tan solo un ordenador y una impresora para llevar un control del ne-
gocio e imprimir los documentos que precisemos (pedidos, facturas, cartas, etc).

Si la actividad se va a hacer “al por menor”, por toda la clase, es evidente que
cualquier alumno tendra estos equipos y los pondré al servicio de la actividad.

Si optamos por la venta mayor, se podria adquirir un ordenador portétil por 600 € y
una aceptable impresora por 200 €. También vamos a registrar el nombre Tun-
ning PCs en el registro de Patentes y Marcas. Esto supone pagar 150 €. En resu-
men las inversiones iniciales ascienden a 950 €.

¢De dénde vamos a sacar el dinero para abordar estas inversiones?
Hemos decidido que inicialmente, para la primera colocacién de las 4.000 pegati-
nas iniciales, no se van a adquirir ningiin equipo ni se va a registrar el nombre.

Una vez que hayamos, finalizado la primera operacidn, si que decidiremos, en
funcién de que queramos continuar con la actividad, adquirir el portéatil, la im-
presora y el registro del nombre. El dinero para estas inversiones lo aportaran
los socios.

Asociacion de Antiguos Alumnos

¢Qué forma juridica va a tener la actividad?

Va a ser una Asociacién sin &nimo de lucro. Seré inscrita en el Registro de Asocia-
ciones de la Consejeria de Presidencia.
www.juntaex.es/consejerias/pr/dgpciep/asociaciones. html
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é¢Dénde se ubicaria la sede y donde se desarrollaria la actividad?

El desarrollo de las actividades de la Asociacién tendré lugar en la mayoria de los
casos en el Centro. También puede que se convoque algin tipo de convivencia
fuera del recinto escolar.

¢Qué inversiones y equipos necesitamos?
No nos hace falta ninguna inversiéon ni equipo inicial, pues vamos a contar con
todos los medios del Centro para dinamizar la Asociacién.

éDe donde vamos a sacar el dinero para abordar estas inversiones?
Al no haber inversién inicial no nos hace falta obtener financiacién alguna.

Guién del plan de marketing. Ejemplos

Tunning PCs: fabricacién de pegatinas para tunear portatiles

¢Qué caracteristicas destacables tiene nuestro producto o servicio?

Nuestro producto sirve para decorar, personalizar o tunnear portatiles. La pega-
tina de poliéster a utilizar es de alta calidad y tiene una inmejorable adhesividad.
El diseno ha sido concebido por profesionales de la ilustracién. Por otra parte,
hemos sido capaces de sacar el producto al mercado a un precio muy competitivo
(casi a mitad de precio) pues somos fabricantes directos v no hay intermediarios.

¢Cémo es el entorno en el que vamos sacar nuestro producto o servicio?
Como ya dijimos anteriormente, nos vamos a mover en un ambito local. Se trata
de un entorno con cierto indice de densidad de poblacién. Es un publico habi-
tuado a adquirir consumibles informéticos v podemos decir que casi todas las
familias de clase media disponen de algin ordenador portatil en su hogar como
un electrodoméstico més de uso habitual.

También es de destacar en nuestro entorno la importancia del segmento de po-
blacién estudiantil tanto universitaria como no universitaria. Cada vez es mas ele-
vado el nimero de estudiantes que dispone de un portéatil como herramienta de
estudio.

Todo esto nos hace concluir que el entorno en el que nos vamos a desenvolver es
el 6ptimo para triunfar.

¢Qué puedes decir del sector?

El sector en el que nos vamos a mover tiene varias caras. El articulo que nosotros
vendemos puede ofrecerse tanto en el sector de consumibles informéticos, como
en el de papeleria, como en el de tiendas regalo. Esto nos beneficia, pues se
amplia la gama de clientes. Pensamos que es un sector en el que perfectamente
tenemos cabida.

¢Qué argumento de venta basico darias a tu cliente para convencerle de
que compre nuestro producto o servicio?

Serfan dos. Por un lado el sentido decorativo y de personalizacién del portatil
gracias a un disefio atractivo y original. Por otro, el precio de venta al publico, que
serd muy inferior al que actualmente hay.

¢Coémo vas a hacer llegar el producto o el servicio al cliente?
Va a ser una distribucién directa, tanto si se trata de venta menor como si trata de
venta mayor. Nosotros se lo acercamos al cliente sin coste.

¢Vas a hacer una campana de promocién? ¢En qué consistira?

Siempre es conveniente lanzar una campana de promocién. En nuestro caso
la campana va a consistir en visitas comerciales y ofrecimientos directos del
producto. Pero en cualquier caso vamos a disponer de un blog en el que mos-
traremos nuestras pegatinas. También estamos pensando en la posibilidad de
utilizar alguna red social digital (tipo tuenti o facebook) para anunciarnos. Tam-
bién pretendemos enviar mail masivos asi como cartas comerciales a tiendas
de otras provincias y comunidades. Para obtener estas direcciones tendremos
que investigar en paginas amarillas nacionales. Es conveniente en estas cartas
comerciales enviarle la referencia del blog asi como la impresién en papel, en
tamano reducido y a color, los cuatro modelos de pegatinas que vamos a tener
disponibles.

¢Cuanto puede costar esta campaia de promocién?

Tal y como la hemos planteado va a tener coste cero, pues no se han solicitado ser-
vicios a agencias (prensa, radio, TV, reclamos, buzoneo, vallas, etc). Lo que si ha-
bréa seran unos costes de material de oficina que se presupuestan en esta partida.

éDe qué forma se va a evaluar el plan de marketing? ¢Qué medidas de
control tomaremos?

Es evidente que para evaluar nuestro plan de marketing nos fijaremos en la con-
secucién de objetivos que vayamos alcanzando. Si por ejemplo enviamos una
carta comercial a una provincia de otra comunidad a 120 tiendas, tendremos que
ver cuantas nos han respondido de alguna forma (llamadas, visitas en el blog o
pedidos). Esta referencia debe ir controlandose en sucesivos envios para ver si
estamos en la linea habitual o no. Por otra parte si una medida de comunicacién
no da respuesta suficiente habrd que valorar por qué y si hay que mejorarla o
sencillamente eliminarla y sustituirla por otra via.

Asociaciéon de Antiguos Alumnos

¢Qué caracteristicas destacables tiene nuestro producto o servicio?

Se trata de habilitar una posibilidad afectiva, entranable y de buenos recuerdos
en un colectivo de antiguos alumnos. Lo que la Asociacién va a ofrecer a esos
ex-alumnos es la posibilidad de recordar y volver a encontrarse con sus antiguos
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comparneros y profesores y disfrutar del momento de echar la vista atras para po-
der divisar el camino que se ha andado.

Para ilusionar a esos 3.500 antiguos alumnos debemos ofrecerle algo atractivo y
que le anime a acercarse. Es evidente que la cuota de inscripcién de 3 € para 3
anos, es una suma insignificante y puede ser utilizada como argumento de cap-
tacién. Lo que si podemos asegurar es que - tenemos muchas ganas de volver a
saber de ti- .

Por otra parte el Centro estara totalmente receptivo a esta iniciativa que propone
este grupo de alumnos de 3° de la ESO, pues se van a encargar de la mayor parte
del trabajo y es positivo para toda la comunidad educativa que exista una Asocia-
cién de Antiguos Alumnos.

¢Cémo es el entorno en el que vamos sacar nuestro producto o servicio?
El asociacionismo es un medidor de progreso social y econémico. En sociedades
avanzadas no hay ni una sola familia ni persona que no pertenezca a algin tipo
de Asociacién voluntaria sin &nimo de lucro.

Pensamos que nuestra regién, poco a poco, se ha ido desarrollando en todos los
aspectos y por supuesto también en el asociacionismo.

Es por esto que en principio pensamos que tenemos un entorno favorable a nues-
tro proyecto.

¢Qué puedes decir del sector?

Centrandonos en el colectivo o sector en el que nos vamos a desenvolver, tene-
mos claro que va a acoger con entusiasmo la iniciativa que queremos emprender.
Pensemos que muchos de estos antiguos alumnos, ya estaran trabajando, tendran
familia y, con seguridad, estaran inmersos en la dindmica social de sacar adelante
un proyecto de vida. Este papel ademas de ser bonito es también estresante y por
eso pensamos que cualquier valvula de escape, de relajacién sera bien acogida
por el colectivo de antiguos alumnos.

¢Qué argumento darias al destinatario de tus servicios para convencerle
de la necesidad de que cuente con nosotros?

Sencillamente le ofrecemos la posibilidad de recordar viejos tiempos, pasarlo bien
v poner a su disposicion actividades que le pueden interesar (encuentros, comidas
de promocién, actividades deportivas de veteranos, charlas, exposiciones de fotos
y recuerdos, colaboraciones, etc).

¢Cémo vas a hacer llegar tu servicio a su destinatario?
Es evidente que los asociados para poder disfrutar del servicio que le ofrece la
Asociacién, tendra que acercarse al Centro en la mayoria de los casos.

¢Vas a hacer una campana de promocién? ¢Cuanto te puede costar?

Lo primero que hay que conseguir son las direcciones de los 3.500 alumnos que
en estos 20 anos han pasado por el Centro. Pero esta primera medida, que es vital
para comunicar a todos la intencién de crear la Asociacién v ademés de convo-
carles ya a algiin evento importante, es costosa y lo peor de todo es que hay que
hacerla al principio cuando aiin no se ha recibido ningin ingreso de asociados.
Segtn el presupuesto de gastos estaria en torno a 800 € los sellos y los sobres.

También se nos ha ocurrido anunciar la Asociacién en nuestra web, en el blog y
sobre todo enviar correos electrénicos masivos a todos los antiguos alumnos que
podamos y pedirlo por favor que “pase” el mensaje a quien crear que pudo ser
alumno de nuestro Centro.

Ni que decir tiene que utilizariamos alguna red social digital para anunciar el even-
to tipo tuenti o facebook.

La verdad es que se podrian llevar a cabo otras medidas de promocién pero todas
son costosas y no tenemos dinero para abordarlas.

Respecto al envio postal de las casi 2.500 cartas (de las 3.500 muchas son de her-
manos que podemos dirigirnos sélo a uno de ellos), caben diferentes posibilidades
para financiarlo:

1. Pedir al Centro una ayuda.

2. Se podria valorar la posibilidad de agrupar las 2.500 cartas, ensobradas, por
barrios y calles y pedir a los alumnos de 3° de la ESO que cursan esta asignatu-
ra, que se encarguen de repartirlas en los buzones (nos ahorrariamos el sello).
Pero esta opcién hay que meditarla pausadamente.

¢De qué forma se va a evaluar el plan de marketing? ¢Qué medidas de
control tomaremos?

La evaluacién va a ser muy sencilla. Si nos empiezan a llegar asociados es eviden-
te que el plan ha funcionado. Lo que si debemos controlar es atender diariamente
el correo electrénico que nos vaya llegando asi como controlar las visitas a la web
y al blog.

Guion del plan de operaciones ejemplos

Tunning PCs: fabricacion de pegatinas para tunear portatiles

GESTION DE APROVISIONAMIENTO

¢Qué productos tenemos que comprar o qué servicios hemos de adquirir?
En nuestro caso por un lado debemos encargar a un ilustrador o disenador grafico
el disefio de los motivos que van a aparecer en la pegatina. Estos disefios seran
cuatro. Debemos seleccionar muy bien estos disefios para que el “motivo” llegue a
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un mayor numero de clientes potenciales. Es decir si sabemos que los potenciales
usuarios de nuestras pegatinas seran jévenes de hasta 25 anos, es conveniente
tocar varias tematicas. Asi de esta forma hemos pensado en una linea deportiva,
otra musical, otra de ocio y otra de moda.

Otro servicio que vamos a adquirir es la fabricacién de las pegatinas. Debemos
asegurarnos que la calidad del poliéster, la definicién en la impresién de la imagen
asi como la adhesividad sean éptimas para competir con las pegatinas que ya
existen en el mercado.

¢Donde podemos encontrar a los proveedores?

Es muy féacil encontrar proveedores tanto en el disefio de imagenes como en
la Impresién Digital. Esto es muy importante pues no es conveniente una de-
pendencia excesiva de los proveedores que nos pudiera convertir en clientes
cautivos de sus servicios. Esto nos permitira disponer de libertad para exigir con
fundamento.

éNecesitamos disponer de un nivel de existencias determinado?

En principio nuestra estrategia es solicitar el pedido completo y colocarlo. Con
esto nos dariamos por satisfechos. Por tanto no prevemos, en principio, la necesi-
dad de mantener un nivel de existencias o stocks de pegatinas, en almacén, por
si nos llegan nuevos pedidos.

Lo que si haremos es, en la opcién de venta al mayor, si alguna tienda nos hace
un nuevo pedido, y atin no hemos acabado de “colocar” las pegatinas, este clien-
te tendra preferencia respecto a otro nuevo con el que atn no hayamos iniciado
relacién comercial alguna.

PRODUCCION

¢Qué fases podemos distinguir en el proceso productivo?
Podemos distinguir dos fases claramente diferenciadas:

17 Primera, el diseno de las imagenes: esta fase se hara con el creativo o disena-
dor gréfico.

27 A continuacién se procede a la fase de produccién de la pegatina: ésta consiste
en el envio del archivo al impresor, adaptaciéon del mismo al formato de pega-
tina, impresion de prueba y aceptacién de la muestra.

¢Qué requisitos debe cumplir el producto o servicio final?

Debe ser una pegatina con un diseno original y atractivo. También debe asegurar-
se que la definicién, colores y contraste de la pegatina estén en un éptimo nivel.
Por dltimo es imprescindible, para evitar reclamaciones, que la adhesividad de la
pegatina sea perfecta. No podemos permitir que nos devuelvan pegatinas porque
a los dos dias de haber sido adheridas se empiecen a despegar las esquinas.

LOGISTICA

¢Cémo se almacena y clasifica el producto, o el material?

Cada uno de los participantes de la empresa retirara el nimero de pegatinas que
se ha comprometido a colocar. Habiamos dicho que a las tiendas se iban a colocar
4.000 pegatinas en packs de 40, 10 unidades de cada modelo. Puesto que se ha
estimado que hay 100 tiendas, quiere decir que cada uno de los 5 socios tiene
que visitar 20 tiendas. Por tanto cada socio se llevara 800 pegatinas. El socio es
responsable del género que se le ha asignado. Si por negligencia, o descuido, el
género se pierde, le corresponde asumir el precio de venta al socio.

Respecto a la venta menor cada alumno de la clase se llevara 30 pegatinas de las
que sera responsable. Pasado un mes tiene que traer 315 €.

Cada socio debe informar diariamente del nimero de pegatinas vendidos asi
como de las que aun tiene disponibles, por si, por casualidad, hiciera falta a otro
socio disponer de méas pegatinas.

Este reporte de informacién deber ser controlado por uno de los socios.
Asociacion de Antiguos Alumnos

GESTION DE APROVISIONAMIENTO

¢Qué productos tenemos que comprar o qué servicios hemos de adquirir?
En principio la Asociacién no conlleva compras salvo cuando vayamos a empren-
der alguna accién tipo envio de cartas, o al llevar a cabo alguna actividad con los
asociados, o se vaya a hacer algiin homenaje a alguna promocién y tengamos que
encargar algin tipo de pin con el escudo del Centro o algo asi.

¢Dénde podemos encontrar a los proveedores?
Este no es un aspecto que tenga transcendencia en nuestro proyecto.

¢Necesitamos disponer de un nivel de existencias determinado?
No, en ningln nuestra asociacién precisa disponer de un nimero determinado de
articulos o mercancias.

PRODUCCION

¢Qué fases podemos distinguir en el proceso en el desarrollo de la actividad?
Vamos a distinguir cuatro fases a llevar a cabo en la Asociacién una vez inscrita:

1? La difusién de la Asociacion: ya se explic en el plan de marketing.
22 La captacién de asociados. el procedimiento para pertenecer a la Asociaciéon
de Antiguos Alumnos es simplemente que el interesado haga un ingreso en
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nuestra cuenta corriente, indicando en concepto Cuota Asociado. Con este tra-
mite ya perteneceria a la Asociacién. La Entidad bancaria nos pasara relacién
puntual de todos los ingresos de cuotas y el nombre del socio.

3% Desarrollo del programa de actividades: Durante el curso se van a desarrollar va-
rias actividades y en principio se ha pensado una baterfa de acciones como ésta:
- Visita de los Asociados al Centro en la Semana Cultural.
- Competicién deportiva Alumnos veteranos-profesores.
- Charlas y proyecciones sobre imagenes del Centro.
- Exposiciones fotogréficas (“fotos de ayer”).
- Participacién de los asociados en las fiestas del Centro .

A final de curso, tendra lugar una comida y se irdn convocando por promociones.
Se ha pensado convocar a los alumnos por promociones de la siguiente manera:
Se convocan el mismo dia la primera promocién con la ultima promocién que
haga maés de 5 afios que hubiera terminado. Asi se procederia con las demés pro-
mociones: las antiguas en descendente y las nuevas en ascendente.

¢Qué requisitos debe cumplir el producto o servicio final?

El asociado debe sentirse muy bien después de cada dindmica que se desarrolle.
El requisito fundamental de la Asociacién es mantener viva la comunicacién entre
Instituto v los antiguos alumnos.

LOGISTICA
¢Coémo se almacena y clasifica el producto, o el material o0 como se
organiza el servicio?
La logistica principal que hay que mantener es en las siguientes areas:
- Control de Altas.
- Atender a los mails.
- Organizar eventos.
- Elaborar base de datos actualizada.
- Mantener la pagina web, el blog y atender el correo.

Guion del plan de recursos humanos. Ejemplos

Tunning PCs: fabricacion de pegatinas para tunear portatiles

¢Qué Departamentos y relaciéon de tareas hay que desarrollar?
Direccion: debe existir la figura del director que coordine todos los departa-
mentos y disefie con ellos las tareas a desarrollar asi como controlar su cum-

plimiento.

Aprovisionamiento v Produccién: su misién principal es la gestion con
los proveedores (imprenta y disefiador). El objetivo seria garantizar un abas-

tecimiento de pegatinas suficiente, en plazo adecuado, con la calidad pactada
a buen precio y con una forma de paga adaptada, a ser posible, con el ritmo
de ventas.

Comercial: este departamento se encargard del marketing, captacién de
clientes y ventas, garantizando un correcto plazo de entrega y cobro de fac-
turas. También tendra entre sus funciones la atencién de reclamaciones, asi
como la investigacién del mercado detectando cualquier necesidad, cambio u
oportunidad, que pueda surgir para nuestra actividad.

Administracion-financiacion: llevar la contabilidad (control de gastos,
ingresos, cobros, pagos, inversiones, bancos, cajas etc.) asi como la gestion
financiera en cuanto a necesidades de capital y estudiar la mejor opcién de
obtener esos recursos. Por otro parte, este departamento desarrollara la im-
portante tarea de facturacién, y control de documentos, contratos, correspon-
dencia, y por supuesto, su archivo.

¢Con qué personal vamos a cubrir las tareas y funciones descritas?
Todas las tareas seran llevadas a cabo por los socios de la empresa que ademés
tendran la condicién de trabajadores.

¢Qué remuneracion tendran los trabajadores?

Se propondra que la remuneracién vaya en funcién del beneficio que se vaya
obteniendo. En principio no existirdn incentivos de productividad: todos tendran
igual reparto. Esto sélo sera posible si la aportacién tanto de capital como de es-
fuerzo es similar para todos los socios.

ASOCIACION DE ANTIGUOS ALUMNOS

¢Qué Departamentos y relacion de tareas hay que desarrollar?
Constitucién y gestiéon de la Asociacion:
Ya se ha explicado con detenimiento en qué consisten las tareas que pueden
desprenderse de esta éarea.

Captacion de Asociados:
Esta es una tarea comercial y de marketing.

Planificacion y desarrollo de actividades
En este area se han de ofrecer los servicios, actividades y eventos a los aso-
ciados.

Administracion

Vamos a incluir aqui toda la gestién documental (cartas, actas, etc) y econémi-
ca (gestion de cobro, facturas, pagos, cobros, etc.) También tiene la misién de
llevar los libros: de actas, de socios y de contabilidad.
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Respecto a estos ultimos, tiene una cierta rigurosidad técnica y se ofrece el
método de Libro diario de gastos e Ingresos.

Fecha | Concepto Codigo | Gasto | Ingreso | Beneficio (I-G)
15/01 | Gasto de teléfono 6-3 32 - -32

16/01 | Ventas pegatinas 200 ud. | 7-1 - 1.500 |1.468

31/12 | TOTALES 32 1.500 |1.468

Las diferentes partidas o conceptos se anotardn a medida que nos vayan
llegando las facturas (independiente de que se hayan pagado o cobrado).
Los conceptos que se anoten deben llevar un cédigo que nos permita pos-
teriormente realizar totalizaciones. Asi por ejemplo se nos ha ocurrido dar
los siguientes cédigos: 6-0: Gastos diseniador, 6-1: Gastos de impresion,
6-2: Gastos de material de oficina, 6-3: Gastos de teléfono, 6-4: Gastos
de Personal, 6-5: Gastos varios, 6 -6: Gastos financieros, 6-7: Gastos Ex-
traordinarios, 6-8: Gastos de Amortizacion, 7-1: Ingresos por ventas de
pegatinas.

(Nota: Los gastos empiezan por el cédigo 6 vy los ingresos por el cédigo
7, siguiendo la prdctica contable oficial, en la que cada partida tiene un

cédigo).

Libros de caja y bancos:

Fecha | Concepto Cobro | Pago Saldo=
sdo. anterior+cobro-pago
15/01 | Saldo inicial 100
18/01 | Pago factura Imprenta 60 40
25/01 | Cobro Papeleria Gémez | 300 340

En este registro no hace falta poner los cédigos mencionados anteriormen-
te. Solo es una relacién de movimientos de tesoreria. Hay que hacer un
libro de caja y otro de cada una de las cuentas corrientes que tengamos
abiertas a la empresa.

Mantenimiento Informatico
En esta area se garantizara el buen funcionamiento de la web, del blog y de la
cuenta de correo.

NUESTRO PROYECTO:

PLAN ECONOMICO
Y FINANCIERO

¢Con qué personal vamos a cubrir las tareas y funciones descritas?
Todas las tareas seran llevadas a cabo por los 5 alumnos que han decidido dina-
mizar esta Asociacién. Ademas se propone que en anos sucesivos sea otro grupo
de alumnos que cursen “Imagina y Emprende” los que contintien la labor.

¢Qué remuneracion tendran los trabajadores?
Todas las colaboraciones que se hagan a la Asociacién seran altruistas, por tanto
no existen remuneraciones.

Guion del plan econémico financiero. Ejemplos

Tunning PCs: fabricacién de pegatinas para tunear portatiles

¢Cual es el Proyecto de Inversiones?

Ya se explicé anteriormente que la empresa requiere de muy pocas inversiones ini-
ciales para emprender esta actividad. E incluso se aclaré que para lo opcién de venta
al menor no se iba a abordar inversién alguna y para la opcién de venta al mayor, se
abordaria la inversién una vez finalizada una primera rotacién de las 4.000 pegatinas
iniciales, siempre y cuando se considerara la opcién de continuar con la actividad.

En este caso tan solo se precisarian:

Ordenador Portétil 600 €
Impresora Laser 200 €
Registro del Nombre Comercial 150 €
TOTAL 950 €

El dinero para realizar estas inversiones lo iban a aportar los socios.

Con el ritmo de ventas é¢puedes obtener dinero suficiente para atender
los pagos a los proveedores?

Tanto si optamos por la venta menor como por la venta mayor debemos tener
presente un aspecto de liquidez muy importante:

Cuando encargamos los diserios y la impresion de las pegatinas, estos proveedores nos
van a conceder como mucho 30 dias para pagar. Por tanto para poder obtener el dine-
ro, debemos en esos 30 dias haber alcanzado un nivel de ventas y cobros suficientes.

Por ejemplo, en la venta menor, en 30 dias tendremos que pagar un total de gas-
tos de unos 1.400 € (200 € del disefiador y 1.200 € de la Impresién). Los demas
gastos son algo mas periédicos y no se dan de golpe al principio. Pues bien, para
poder tener esos 1.400€, hemos de haber vendido y cobrado unas 140 pegatinas
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a 10,50 € cada una. Entendemos que este nimero de pegatinas vendidas, que
supone méas o menos un 25% es bastante factible de alcanzar. No obstante de-
bemos estar preparados para que, en esta opcion, los proveedores nos exijan el
pago al contado. En este caso, los 20 socios aportarian cada uno unos 70 € como
préstamo inicial que en cuestiéon de un mes estarfa devuelto.

En la Venta mayor, si que es absolutamente factible que los proveedores nos
otorguen 30 dias, al menos, de plazo para pagarles. En este caso tendriamos que
desembolsar 8.200 € en 30 dias (200 del disenador y 8.000 € de la impresién).
Nosotros no podemos, seguramente pedirle a las tiendas que paguen al contado,
pues en el mundo de los negocios, lo normal es pagar a 30 dias. Esto supone que
para poder atender nuestros pagos tendremos que convencer a nuestros provee-
dores que nos otorguen pagarle la mitad a 30 dias y la otra mitad a 60 dias. De
esta forma si que podriamos cubrir las necesidades de tesoreria o liquidez. No
obstante también se podria plantear la posibilidad de hacer un descuento del 5%
por pronto pago a aquellas tiendas que pagaran al contado las pegatinas.

De todas formas, si la empresa prosperara y se convirtiera en un medio de vida,
tendriamos que plantear la posibilidad de habilitar con un banco una pdliza de
crédito por la cantidad necesaria para cubrir las necesidades de liquidez. En este
tipo de créditos el banco pone a nuestra disposiciéon una cantidad y nosotros po-
demos ir disponiendo de ella y reponiéndola en funcién de la evolucién de nues-
tros pagos y cobros. La entidad nos cobrara unos intereses y gastos en funcién de
las cantidades retiradas y por el tiempo que hayamos tardado en reponerlas.

¢Cual es la prevision de gastos e ingresos para este aino y para el siguiente?
Cuenta de Resultado Provisional

En esta actividad no nos atrevemos a plantear de una manera segura la continui-
dad, en anos siguientes, hasta que no veamos sobre el terreno, cémo nos hemos
defendido. Lo que si tenemos claro es la cuenta de Gastos e Ingresos para este
primer afo y arroja los siguientes datos:

Opcién Venta al por menor:

GASTOS ANUALES

INGRESOS ANUALES
Ventas de Pegatinas (600 x 10,5) 6.300 €
TOTAL INGRESOS 6.300 €

BENEFICIO = INGRESOS - GASTOS = 6.300 - 2.020 = 4.280¢€.
Cada alumno tendria una ganancia particular de 214 €.
Opcién de Venta al por mayor :

GASTOS ANUALES

Disenador gréfico: 4 modelos a 50 € cada uno 200 €
Impresién de 4.000 pegatinas (a 2 € /ud.) 8.000 €
Gastos de Teléfono 40 €/mes 480 €
Material de Oficina 40 €
Amortizaciones (1) 200 €
Otros gastos 100 €
Gastos comerciales (2) 500 €
TOTAL GASTOS 9.520 €

Disenador grafico: 4 modelos a 50 € cada uno 200 €
Impresién de 600 pegatinas (a 2 € /ud.) 1.200 €
Gastos de Teléfono 40 €/mes 480 €
Material de Oficina (1) 40 €
Otros gastos (2) 100 €
TOTAL GASTOS 2.020 €

(1) Se ha estimado una cantidad para gastos de folios, cartuchos de impresoras, etc.
(2) Es conveniente contemplar una cantidad para gastos que nos puedan surgir
como enviar un burofax, usar un transporte publico ocasionalmente, etc).

(1) Se trata del desgaste de los equipos. Es decir se considera que el ordenador y
la impresora va a tener una vida til de 4 anos y por tanto se desgasta ¥4 por
ano (600 + 200/ 4).

(2) se han considerado que habra unos gastos comerciales (visitas y desplazamien-

tos) de 500 €.

INGRESOS ANUALES

(considerando que se venden las 4.000 pegatinas al publico a 7,5 €/ud.).
Ventas de Pegatinas 30.000 €
TOTAL INGRESOS 30.000 €

BENEFICIO = INGRESOS - GASTOS = 30.000 - 9.250 = 20.840¢€.

¢Es viable el negocio?
En principio el negocio da beneficios para el primer ano. La verdad es que la via-
bilidad econémica habria que hacerla para varios afios.

Vamos a considerar que el negocio va a durar 4 anos (después de ese plazo ya hay
muchos imitadores y no es facil vender el género). También vamos a considerar que
los datos econémicos se repiten en esos anos (no se gana mas ni menos) ¢es viable
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este negocio a 4 anos? Se ha considerado para este célculo un tipo de interés del 7%
(més o menos el tipo que al que nos podrian financiar si fuera necesario).

Tipo 7%

Inversién Inicial -1.000,00 €
Beneficio ano 1 20.480,00 €
Beneficio ano 2 20.480,00 €
Beneficio Ano 3 20.480,00 €
VAN 52.745,99 €
TIR 2.047,79%

Los datos que arrojan el estudio de viabilidad del Valor Actualizado Neto (VAN) y
de la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) son formidables.

El VAN nos indica lo que hemos ganado en total pero a precios de actuales, de
hoy. La TIR nos muestra la rentabilidad anual del negocio. Observemos que da
un valor del 2.048 %.

Es decir se trata de un negocio muy rentable y por tanto viable.
Asociacién de Antiguos Alumnos

¢Cual es el Proyecto de Inversiones?

La Asociacién no necesita ninguna inversién inicial para comenzar. Tan sOlo se
podria plantear ¢de dénde sacamos los 40 € para pagar el Modelo 050 de tasas
de Registro?. Se ha considerado que esta cantidad podria ser una donacién a la
Asociacién, bien del Centro o bien del AMPA.

¢Con el ritmo de ingresos que se esperan, puedes obtener dinero sufi-
ciente para atender los pagos?

Aqui tenemos un escollo financiero. Nos estamos refiriendo al gasto de correo
inicial para enviar las cartas a los antiguos alumnos. Sabemos que esta gestién nos
puede costar 800 €, pero no tenemos, atn ni un euro en la Asociacion.

Para solucionar este problema se nos ocurren diferentes soluciones:

Que el Centro ponga una cuarta parte y ésa sea su donacién a la Asociacién.
Que el AMPA aporte otro cuarto (antes también le habiamos pedido ayuda para
los gastos de Registro).

Que en vez de comprar sellos contratemos el servicio de franqueo en correos que
nos ahorrara el pegado de sellos y ademas nos permiten pagar en dos plazos.
Que los primeros asociados sean los que podemos localizar sin coste alguno
via Internet o por mensaje de texto.

¢Cual es la prevision de gastos e ingresos para este afo y para el siguiente?
Cuenta de Resultado Provisional

GASTOS
Tasas de Registro de la Asociacién (1) 50 €
Compra de libros oficiales (2) 50 €
Gastos de material de oficina (3) 50 €
Gastos de premios y condecoraciones (4) 100 €
Gastos de Correo (5) 800 €
TOTAL GASTOS 1.050 €

(1) Este gasto se produce al registrar la Asociacién y cada vez que se modifiquen
los estatutos y se inscriba esta modificacion.

(2) Hay que comprar un libro de Socios, un libro de Actas y otro de contabilidad.

(3) Se ha puesto un importe que pueda cubrir algiin consumo de material de ofi-
cina que no haya sido aportado por el Centro.

(4) Se ha puesto una cantidad inicial para premios y reconocimientos pues se es-
pera, en cada ano, tener algtin detalle con algtin socio o antiguo profesor.

(5) Se esperan enviar més de 3.000 cartas.

INGRESOS
Aportaciones de los socios 4.200 €
TOTAL INGRESOS 4.200 €

BENEFICIO = INGRESOS - GASTOS = 4.200 - 1.050 = 3.150 €.

A partir del afio siguiente los ingresos cesan (pues hasta que no pasen 3 afios no
se volvera a pedir una cuota a los asociados) y respecto a los gastos, también se
reducen casi totalmente pues sélo nos quedan los gastos de material de oficina y
los gastos de premios y condecoraciones.



Comunicamos
nuestro proyecto

Comunicamos
nuestro proyecto

LAIGOMUNICACION

140 | 141

La importancia de la Comunicacién.

Una vez que tengamos claro que queremos emprender un proyecto y a lo largo de
su desarrollo, tendremos la necesidad de explicarlo, de comunicarlo. Esta comu-
nicacion sera de distintas formas en funcién del mensaje que queramos transmitir
v del destinatario.

No es lo mismo explicar nuestro proyecto a nuestro grupo de amigos para que
nos ayuden, que presentarlo a posibles clientes o al responsable de una entidad
bancaria al que vamos a solicitar un préstamo. Por eso tendremos que aprender a
ofrecer la informacién de distintas formas y a través de diversos canales.

El proceso de comunicacion

La Comunicacién es el proceso mediante el cual un sistema transmite informacién
a otro sistema que es capaz de recibirla.

Bésicamente lo componen:

- Emisor: es la persona que comunica. Responde a la pregunta “quién”.

- Mensaje: es lo que se comunica. Puede ser oral o no. Responde a la pre-
gunta “qué”.

- Canal: es el medio por el que se envia el mensaje. Seleccionarlo bien es vital
para una comunicacion eficaz. Responde a la pregunta “cémo”.

- Receptor: es la persona que recibe el mensaje. Responde a la pregunta
“a quién”.

El modelo de las 5W

El Modelo de las 5W es una de las teorias periodisticas mas utilizadas. Se basa en
cinco preguntas a las que cualquier informacién noticiosa debe responder para
que cumpla con su objetivo: lograr que el mayor niimero de personas se enteren
de la manera mas sencilla y completa de lo que estéd sucediendo.

Las 5w son: Who, hoW, Where, When, Why, (Quién, cémo, dénde, cuando y por
qué). Se suele anadir una mas : What (qué)

Al igual que un buen titular de periédico debe responder a todas esa preguntas para
que la noticia quede explicada, o debe explicarlas cuanto antes en el cuerpo de la
noticia, un proyecto o idea quedaréa bien presentado si responde a esas 5 cuestiones.

Ejemplo de noticia que Si responde a las 5 W:

El préximo sabado (cuando) el grupo de Rock Extremoduro (quién) ofrece un
concierto (qué) benéfico (cémo) en Mérida (dénde) en apoyo a las victimas de
accidentes de trafico (por qué).

Ejemplo de noticia que NO responde bien a las 5 w.
“Més de una decena de muertos al estrellarse un avion”

En esta noticia, todo son dudas: Mas de una decena, pueden ser 11 pero también
pueden ser 300. El avién accidentado puede haber sido un jet privado (con lo que
el nimero de victimas podria ser mucho mayor) o un avién comercial repleto de
turistas (podrian ser cientos). ¢Ha chocado al despegar o al aterrizar, o ha podido
ser un atentado?

Tampoco sabemos dénde se ha producido el accidente, y para el lector no sera
el mismo impacto si el accidente ha sido en su ciudad (podria conocer a alguna
de las victimas) que si ha sido en un pais lejano y desconocido. Y ¢cuando ha
sido sucedido? Si es una noticia que acaba de suceder, es posible que ain no
tengamos mas datos v la cifra de victimas vaya en aumento. Si sucedi6é hace una
semana, lo normal es que la tragedia quede ahi. En cualquier caso, esta informa-
cién “a medias” puede crear confusién o alarmas innecesarias precisamente por
no responder a todas las W.

Sélo se podria admitir si se ofrece la noticia de manera urgente, en cuanto el periodista
ha conocido el hecho, y atn asi, habria que decir al menos qué tipo de avién (para
saber quiénes y cuantos viajaban) y dénde ha sucedido (para situar la tragedia).

Los boletines informativos de la radio, que condensan en pocos minutos las noticias
maés destacadas en forma de titulares son el mejor ejemplo del modelo de las 5w.
Por el contrario, en los portales de los periddicos en internet, hay poco espacio
para muchas noticias, por lo que las 5W no suelen estar resueltas en los titulares
y se responden a lo largo de la noticia y con el apoyo de imégenes. En cualquier
caso, cuanto antes se den esas respuestas, mas clara quedara la informacion.

¢Por qué aplicar la Teoria de las 5w a la presentaciéon de proyectos?
La presentacién de nuestro proyecto es una informacién que queremos que llegue

a un receptor. Y este receptor sera capaz de entender facilmente lo que le estamos
contado si, después de habernos escuchado, puede responder a esas 5W.
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> Herramientas para la presentacién de proyectos: impress y powerpoint

El Impress (software libre) y el PowerPoint (de Microsoft) son programas
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disenados para hacer presentaciones de proyectos con textos, imagenes, anima-
ciones e incluso sonido. Se le pueden aplicar distintos disefios de tipografias y
formatos para personalizar los proyectos.

Una presentacion se define como una secuencia ordenada de diapositivas que
permiten exponer de manera sencilla los aspectos principales de un proyecto. Las
diapositivas son las imégenes que componen la presentacién. Una diapositiva
puede contener textos, fotografias, ilustraciones, graficos, animaciones creadas
por nosotros o elementos del propio programa (iconos, dibujos...).

Estos programas nos ayudaran a presentar nuestro proyecto, de una forma mas
clara y atractiva, pero en ningiin caso sustituyen al presentador ni al mensaje.
Por muy llamativo que sea nuestro montaje, si no dice nada interesante o quien
lo presenta no tiene capacidad para captar el interés, no habremos realizado una
buena presentacion.

Es frecuente que las presentaciones se preparen en un ordenador y se muestren
desde otro. Por eso hay que dedicar tiempo suficiente para hacer las pruebas ne-
cesarias de todos los elementos técnicos que vayamos a utilizar.

¢Como debe ser la presentaciéon en powerpoint o impress?
- Debe responder a las 5W y a todo aquéllo que consideremos de interés.
- Debe ser lo mas sintética posible. Siempre podemos tener preparada otra pre-
sentacién que explique alguno de los aspectos y sélo mostrarla si nos la piden.
- Debe apoyar, resaltar o ilustrar lo que explica la persona que lo presenta.
- Debe ser atractiva y amable, evitando iméagenes o frases desagradables si no
son imprescindibles.

¢Qué debemos evitar en una presentacion de powerpoint o impress?
- Dejar sin responder alguno de los aspectos principales.
- Utilizar demasiado texto y sin que algunas palabras destaquen.
- Utilizar letra demasiado pequeia o imégenes poco claras
- Cometer faltas de ortografia, o tener textos mal redactados.
- Debemos evitar sonidos estridentes, melodias reiterativas, colores brillantes
y animaciones en los textos que dificultan la lectura.

Desde el punto de vista de cémo usar estos programas, que son bastantes intuitivos,
hay muchos tutoriales en internet que nos ayudaran a sacarles el méximo partido.

http://www.youtube.com/watch?v=ur6csKpRvF8 (powerpoint)
http://www.youtube.com/watch?v=omlwMe_0Oz8Y (powerpoint)
http://www.youtube.com/watch?v=UxIMIDE6YOE (impress)

La promocién de nuestro proyecto en prensa, radio y televisiéon.

Una vez que emprendamos un proyecto, es muy importante difundirlo a cuanta
mas gente mejor.

Contratar espacios publicitarios para dar a conocer nuestro servicio o producto
puede ser interesante, pero es muy costoso (sobre todo la televisién) y no siempre
tendremos medios econémicos para contratarlos.

Sin embargo, si nuestra actividad es realmente interesante podemos obtener espa-
cios en medios de comunicacién sin tener que pagar por ellos. {Cémo? presentan-
do la informacién como una noticia, de forma que los medios de comunicacién la
recojan como informacién y no como publicidad. El resultado puede ser atin mas
interesante y, desde luego, mucho més barato.

Es tan util para un proyecto que éste se dé a conocer a través de una informacién y no
de un anuncio (porque para el espectador resulta mucho mas creible una noticia que
un anuncio), que en la radio, televisién y prensa, existe un formato, el “publirrepor-
taje” que en realidad es un anuncio, es decir el anunciante ha pagado por él, pero se
presenta la informacién como si fuera un reportaje para lograr mas credibilidad.

¢Cémo redactar una nota de prensa?

Hay que tener en cuenta que la nota de prensa se envia a los periodistas para que
ellos valoren si es una informacién interesante para el medio de comunicacién
donde trabajan. Por eso, la nota de prensa debe contener todo aquello que con-
venza al periodista de que se trata de una informacién interesante, y todo aquello
que le facilite el trabajo si decide publicarlo.

La nota de prensa debe responder a un acontecimiento de actualidad (el lanza-
miento de un producto o servicio, la opinién de un lider con respecto al tema del
dia...), y por eso tiene una vida til breve y concreta.

Frente al lenguaje publicitario, que intenta persuadir, el lenguaje de la nota de
prensa tiene que basarse en la credibilidad y en la posibilidad de demostrar los
datos que se aportan. Hay que huir de los adjetivos innecesarios, y si se dice que
algo es “lo mejor”, serd porque daremos una explicacién que lo demuestre, con
datos fiables y contrastables.

El lenguaje de la nota de prensa tiene que ser claro, conciso y por tanto no debe
contener términos demasiado técnicos.

Los medios de comunicacién reciben cientos de notas de prensa al dia y por
supuesto, no todas son publicadas. Muchas veces, la nota de prensa se pierde en
una redaccién y no llega al periodista al que podria interesarle. Por eso es con-



144 | 145

Comunicamos
nuestro proyecto

veniente hacer un seguimiento de la nota de prensa una vez que se ha hecho el
envio, a través de una llamada que nos permita saber si el periodista la ha recibido
y si le ha interesado, o cree que a otra persona de su equipo puede interesarle.

Elementos de una nota de prensa

- Titular: es frase destacada que se coloca en primer lugar. Debe ser clara y
“enganchante”, para que apetezca seguir leyendo. El titular se presenta a un
tamafno mayor que el resto de la informacién, y con algtn elemento destacado
(negrita, mayuscula, subrayado...). El titular puede ir acompanado de un sub-
titulo que ofrezca informacién de apoyo, o puntos con los datos que interesen
mostrar en lugar destacado. Con el titular y los subtitulos deben responderse
a las 5W.

Lugar v fecha de edicion: son datos utiles para que el periodista sepa dénde
y cuando se ha originado la informacién. Asi podra hacer un seguimiento de las
notas de prensa anteriores o posteriores si quiere publicar una informacién maés
extensa, o le interesa seguir investigando el tema.

Cuerpo: es el espacio més extenso, y contiene el grueso de la informacién.
Auln asi, debe seguir siendo claro y conciso, con frases cortas ordenadas en
parrafos no muy largos (5/6 lineas). El cuerpo debe seguir el mismo orden
establecido en el titular del comunicado. El primer parrafo debe profundizar en
el tema principal y los siguientes se referiran a los temas que se han destacado
en los subtitulos.

Informacién de la empresa/institucion que ofrece la informacién y da-
tos de contacto: se coloca tras el cuerpo, y en letra menor y distinta. Recoge
el nombre de la empresa/institucion y algunos datos de la misma (caracteristicas,
objetivos, datos econémicos...). También se anaden datos (nombre, teléfono,
correo electrénico...) de quien ha preparado la informacién, para que el pe-
riodista que necesite aclarar, profundizar o preguntar cualquier cosa antes de
publicar, pueda ponerse en contacto facilmente con él.

Otros elementos: como ya hemos dicho, es importante que el periodista en-
cuentre todo lo que necesita para difundir eficazmente la informacién. Para ello,
la nota de prensa puede ir acompafada de fotografias de buena calidad, videos
con declaraciones, o archivos de audio, si creemos que aportan informacién de
interés y facilitan la labor del periodista.

CLAVES DE LA

PRESENTACION EN
PUBLICO. PROMOCION
DE NUESTRO PROYECTO

EN INTERNET

Coémo hacer una presentacién en piblico.

Como ya dijimos, las herramientas informéticas para realizar presentaciones son
muy Utiles para ayudarnos a presentar nuestras ideas o proyectos. Pero éstas no
funcionan por si solas.

Antes de preparar una presentacion en publico, hay que pensar:

1. Quién v como es nuestro receptor: en funcién de quién/quiénes y cémo
sea, adaptaremos la presentacién a su perfil. Segiin cémo sea el receptor, po-
dremos hacer algo maés serio, mas desenfadado, mas participativo, mas apoya-
do en las tecnologias informéticas, més sencillo, mas visual... Se trata de inte-
resar y sorprender pero... ino todos nos sorprendemos con las mismas cosas!

2. Qué espera de nosotros: no podemos defraudar. Si quien va a asistir a nues-
tra presentacién espera descubrir algo nuevo, tendré que hacerlo o habremos
fracasado; si espera informarse de un servicio nuevo, tendra que haberlo en-
tendido a la primera, y poder responder a las preguntas basicas. No hace falta
que nuestra presentacién deslumbre, pero no podemos prometer algo que no
vamos a cumplir, o daremos una imagen penosa.

3. Qué esperamos de él: si le estamos presentando a alguien nuestro proyecto
es porque esperamos algo de él: podemos pretender simplemente informarle,
o que nos dé su opinién de experto, o que nos facilite contactos comerciales,
0 que nos compre nuestro producto, o que lo recoja en su medio de comuni-
cacion... Sea cual sea el objetivo de nuestra presentacién tenemos que tenerlo
presente para enfocar bien la presentacién y para obtener el resultado busca-
do. Una vez que hayamos terminado la presentacién, podremos establecer
una conversaciéon o podremos pedir opinion... Se trata de no terminar una
presentacion con la sensacién de estar igual que antes de haberla hecho, o
sentiremos que hemos perdido el tiempo.

En el momento de la presentacién, tenemos que tener en cuenta distin-
tos aspectos:

La expresion oral

Un buen mensaje puede no llegar bien a nuestro receptor por culpa de una mala
expresion oral. En relacién a la voz, hay que tener en cuenta principalmente:

- el volumen,

- la velocidad,

- las pausas.

Con una correcta combinacién de volumen, velocidad y pasusas, se consigue un
discurso con el ritmo adecuado.
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Defectos mas comunes del orador en el lenguaje verbal

- Leer demasiado los papeles.

- Tener un ritmo de voz bajo y monétono.

- No estar preparado (falta de informacién sobre lo que esta presentando).
- Dar por supuesto que el receptor entiendo conceptos complejos.

- Hablar muy répido vy sin pausas.

- No haber ensayado.

- Alargarse demasiado y aburrir.

- No presentarse ni despedirse.

El lenguaje no verbal

El lenguaje no verbal o lenguaje corporal juega un importante papel en la comuni-
cacién en publico. Hay normas basicas que facilitan esa comunicacién no verbal:

- Mirar a las personas a las que estamos hablando, y no hacia el infinito o hacia
los papeles.

- Sonreir de forma natural v sincera.

- Tener una correcta postura del cuerpo tanto sentados como de pie.

Defectos mas comunes del orador en el lenguaje no verbal

- No mirar al auditorio y mirar a los papeles.

- Movimientos repetitivos corporales que demuestran nerviosismo y/o insegu-
ridad.

- Poca expresividad en gestos y miradas que terminan aburriendo.

- Dar la espalda al auditorio al mirar a la pantalla.

- No controlar el tiempo de exposicion.

Recuerda: Ten en cuenta que el nerviosismo es mucho menos aparente para quien
lo ve que para quien lo siente.

La promocién de nuestro proyecto en internet (redes sociales y web 2.0).

Como ya ha quedado claro, es fundamental la difusién de nuestro proyecto una
vez que éste sea una realidad, e incluso cuando esté en las tltimas fases antes de su
lanzamiento, porque siempre podremos mejorarlo con las aportaciones de otros.

Una buena herramienta para la promocién y difusién de nuestro proyecto es inter-
net, a través de sus redes sociales. En estas redes sociales, conocidas como webs
2.0, son los usuarios quienes generan la mayor parte del contenido de la web. Los
usuarios se van recomendando contenidos, como en una especie de boca a boca,
y eso hace que la informacién se propague rapidamente.

Algo tan sencillo como abrir un facebook de nuestra iniciativa, para que se vayan
sumando amigos, puede multiplicar su difusién y repercusién. Colgar un video de

PRESENTACION DE
PROYECTOS

nuestro proyecto en youtube o googlevideos, puede hacer que muchos usuarios de
distintas partes del mundo, que no nos conocen, se interesen por nuestro proyecto.

En los dltimos tiempos, muchos artistas, empresas, locales de ocio, ongs e incluso
politicos han aprovechado la interesante y baratisima promocién que suponen
estas redes sociales.

Amnistia Internacional, Intermon Oxfam, Entreculturas o Greenpeace son algunas
de las ongs que maés aprovechan estas herramientas para difundir sus campanas.

En el &mbito de la cultura, las redes sociales también han supuesto una revolucion.

Fotégrafos, ilustradores, escultores y sobre todo musicos, han conseguido darse a
conocer gracias a ellas. De hecho, gracias a las recomendaciones y votaciones de
los usuarios, hay artistas desconocidos que gracias al apoyo de sus seguidores en
internet se han convertido en artistas multiventas (Lily Allen, Arctic Monkeys)

Sesion practica donde el alumnado debera presentar su proyecto en 10 minutos
ante el resto de los companieros, aplicando lo aprendido en las sesiones anteriores
y presentando el proyecto en el que ha trabajado durante todo el curso.
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¢Quieres ser emprendedor?

Gabinete de Iniciativa Joven. Consejeria de los Jovenes y del Deporte. Junta de
Extremadura
www.iniciativajoven.org

Oficina de Jévenes Creadores. Consejeria de los Jovenes y del Deporte. Junta
de Extremadura
www.oficinajovenescreadores.es

Espacios para la Creacién Joven. Instituto de la Juventud. Consejeria de los
Jévenes y del Deporte. Junta de Extremadura
www.espaciosparalacreacionjoven.net

Manual de supervivencia para montértelo por tu cuenta: IDEIA DEKOT (de
Lanekintza Bilbao) descargable en pdf. en:

http://www .bilbao.net/lanekintza/empresas_comercio/material apoyo/revistaideiade-
kot es.pdf

Emprendimiento Creativo-Cultural:

Matt Harding www.wherethehellismatt.com
Video: http://vimeo.com/1211060

Eli Kim www.welikehim.com

Video de BOOM BOX: http://www.vimeo.com/3237836

Presentacion:
http://www.welikehim.com/hello/ELY %20KIM %20WE %20LIKE %20HIM.html

BLU www.blublu.org
Video: http://vimeo.com/993998

Sam Kilcoyne www.underagefestivals.com
Mas informacién: http://en.wikipedia.org/wiki/Underage Music Festival

Agencia Freak www.agenciafreak.com
www.shortfilmagency.com

Céceres Irish Fleadh http://www.myspace.com/elgatoalagua
La Nave del Duende www.lanavedelduende.com
Lanzarte www . lanzarte net

La bolsa www.revistalabolsa.com

Emprendimiento Participativo:

Para crear tu propia asociacion:

http://www .lavadero.es/Crear%20una%20asociacion.htm (Castilla Le6n)
http://asociaciones.org/index.php?option=com_content&task=view&id=13&Ite
mid=48 (Madrid)

Programa Juventud en Accién. Instituto de la Juventud. Ministerio de Igualdad
www.juventudenaccion.migualdad.es

Instituto de la Juventud de Extremadura
www.juventudextremadura.com

Consejo de la Juventud de Extremadura
WWW.Cjex.org

Ejemplos de entidades y asociaciones

www.bookcrossing-spain.com

www.randomkid.org

www.zemos98.org

www.xtrelan.es

www.acudex.org
http://social.caceres2016.com/cc2016/pg/groups/world

Emprendimiento Social:
Ashoka Espana

www.ashoka.es
www.emprendedoressociales.com

Fundacién Schawb www.schwabfound.org
Fundacién Skoll www skollfoundation.org

Escuela para Emprendedores Sociales (School For Social Entrepeneurs)
www.sse.org.uk (en inglés)

Microcréditos:
http://es.wikipedia.org/wiki/Microcr %C3 %A9dito
http://es.wikipedia.org/wiki/Dr. Muhammad_Yunus
http://www.consumer.es/web/es/solidaridad/economia_solid
1ia/2005/04/25/141464.php

Creacién de empresas de insercién en su medio
www.iuna.org

Otras iniciativas y entidades de emprendimiento social
Wwww.creativecommons.org

Un ordenador por nifio (One Laptop per Children)
http://laptop.org/en/ (en ingles)
http://www-static.laptop.org/es/index.shtml (en castellano)

Fundacién de Bill & Melinda Gates www.gatesfoundation.org
Red Calea www.redcalea.org

Villuerclaje http://asociacionfemar.blogspot.com/2009/09/instalaciones-sociedad-
cooperativa.html
http://www.youtube.com/watch?v=Y0qTONRfwOA

Emprendimiento Empresarial

Responsabilidad Social Corporativa
http://es.wikipedia.org/wiki/Responsabilidad_social corporativa
www.alternativaresponsable.org

Programas de apoyo a la creacion de empresa en Extremadura.

Ayudas para jévenes con Ideas. Gabinete de Iniciativa Joven. Consejeria de los
Jévenes y del Deporte. Junta de Extremadura
www.ayudasiniciativajoven.org

Fomento de Emprendedores. Consejeria de Economia, Comercio e Innovacién.
Junta de Extremadura.
www.empresaZ24horas.com
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Programa Nueva empresa extremena. NEEX Consejeria de Economia, Comer-
cio e Innovacién. Junta de Extremadura
www.promoredex.com

Cémaras de Comercio de Badajoz y Céceres
WWWw.Camaracaceres.es
www.camarabadajoz.es

Servicio de Informacién Administrativa de la Junta de Extremadura
http://sia.juntaex.es

Ejemplos de empresas:
www.lonelyplanet.es

www.thebodyshop-usa.com
www.tuenti.com

www.marcecko.com
www.avesextremadura.es
www.fisioinfantil-nuevastecnologias.com
www.shoppeer.com

www.youtube.com/watch?v=GjWgtm1gM6Y

Fundacién Neuronilla para la Creatividad e Innovacién
www.neuronilla.com

Infonomia. Organizacién de servicios integrales de innovacién basada en una
red de profesionales inquietos en méas de 100 paises.
www.infonomia.com

Tendencias 21. Revista electrénica de tendencias sobre ciencia, tecnologia,
sociedad y cultura
www.tendencias21.net

Innovation network. Servicios de Innovacién para ongs vy fundaciones desde ongs
www.innonet.org

Brainstore. Factoria de procesado de ideas mediante una ampia comunidad
online, eventos v la Idea Factory
www.brainstore.com

TED Ideas Worth Spreading (“ideas que vale la pena difundir”) Conferencia
anual y charlas sobre ideas para cambiar el mundo
www.ted.com

Pecha-Kucha Night. Gente creativa habla de cosas creativas Presente en 300
ciudades de todo el mundo (en Espana hay en Madrid, Barcelona o Sevilla)
www.pecha-kucha.org

The Coffee Break: lugar de encuentro, inspiracién y efervescencia creativa para
personas que cuentan con la creatividad y la imaginacién como motor de su futuro
www.thecoffeebreak.biz

Documental en Youtube sobre Leonardo Da Vinci
http://www.youtube.com/watch?v=lhhhPe0YiEg

Asociaciones juveniles

Consejo de la Juventud de Espana
WWW.Cje.org

Consejo de la Juventud de Extremadura
WWWw.cjex.org

Tramites para asociaciones
www.mir.es/SGACAVT/asociaciones/

Emprendimiento empresarial

Organismos
www.iniciativajoven.org
www.fomentoemprendedores.com

Planes de empresas
www.plannegocios.com
www.portalaltonivel. wordpress.com

Tributacién y legislaciéon de Hacienda
www.aeat.es

Fuentes de Informacién:

Instituto Nacional de Estadistica
www.ine.es

Organizacién de Consumidores y Usuarios
WWW.O0CU.0org

Estudios del Consejo Superior de Camaras de Comercio
https://www.camaras.org/publicado/estudios/est emp 966.html

Servicio de Estudios de La Caixa
www.lacaixa.comunicacions.com/se/index.php?idioma=esp

Informes del Sindicato Unién General de Trabajadores (UGT)
http://www.ugt.es/informes/informes.html

Presentacion de proyectos

Tutorial PowerPoint
http://www.youtube.com/watch?v=ur6csKpRvF8
Tutorial Impress
http://www.youtube.com/watch?v=UxIMIDE6YOE

Difusién de proyectos en redes sociales

www.facebook.com
www.tuenti.com
www.twitter.com
www.meneame.net
http://es.linkedin.com/
www.delicious.com
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Manual de Rap . Trabajar en equipo
Tutorial Grupos de trabajo
Soluciones Roles de equipo
Habilidades emprendedoras Valores de grupo
Underage festival Blu Reglas de grupo
Where the hell is matt Evaluacién 360°
Boom box Dar y recibir feedback

Disenar un logotipo
UD 2. Primeras ideas sobre el emprendimiento participativo.

Trabajo en equipo UD 6. Descubrir problemas y/o oportunidades: una competencia a desarrollar.
Coordinacién Estimular la curiosidad

Comunicacién Leonardo da Vinci

Confianza George de Mestral

Compromiso Observatorio de ideas

Complementariedad Cuestionamiento creativo

HumanChair Pensamiento creativo

Martin Ruiz de Azua Pensamiento lateral

Stage Diving Edward de Bono

Descubrir problemas y oportunidades
UD 3. Primeras ideas sobre el emprendimiento social.

Bill Drayton UD 7. Generacion de ideas.

Mary Ellen Iskenderian Enemigos de la creatividad

Peridis Limitadores de la creatividad

Beatriz Fadén Incubacién creativa

Emprendimiento social Brainstorming. Lluvia de Ideas

ASHOKA Alex Osborn

Fundacién SCHWAB SCAMPER

Foro SKOLL Buffalo Creative Process Inventory (BCPI)

School for Social Entrepeneurs

Innovacién social. UD 8. Desarrollo vy selecciéon de ideas.

Compromiso civico. Laboratorio de ideas
Imantacién de ideas

UD 4. Primeras ideas sobre el emprendimiento empresarial. Pensamiento analdgico

Maureen v Tony Wheeler Técnicas de selecciéon de ideas

Lonely Planet Ranking y Critica de ideas

Anita Roddick Plan B

Body Shop Post-It

Zaryn Dentzel

Tuenti

Marck Ecko

Ecko Ulimited

Eckored
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Financiacién
Clientes
Proveedores
Optimizar
Inversién

Gasto

Lucro

Persona Fisica
Persona dJuridica

Representante de los trabajadores

Activo
Pasivo
Neto

Plan Estratégico

Puesta en Marcha

Forma Juridica

Plan de Marketing

Mercado

Estrategia

Plan de Operaciones
Gestién

Produccién

Logistica

Plan de Recursos Humanos
Funciones

Tareas

Plan Econémico-Financiero
Fuentes de Financiacién
Viabilidad econémica
Beneficio

Emisor
Mensaje

Canal
Receptor
Impress
Powerpoint
Nota de prensa
Titular

Cuerpo (de la noticia o nota de prensa)

Tarifas publicitarias
Red social. Webs 2.0
Facebook

Tuenti

11870

Youtube

Videos vy peliculas

Videos de refuerzo sobre trabajo en equipo

Video de los Gansos:

Video boxes de Férmula Uno:

Boxes con problemas:

Video Stage Diving, saltar desde el escenario en los conciertos (confianza)

Peliculas cuyo visionado puede resultar un complemento muy gratificante para
la asignatura:

Tucker: The man and his dream. Francis Ford Coppola. 1988
La estrategia del caracol. Sergio Cabrera. 1993

Jerry Maguire. Cameron Crowe. 1996

¢Quién llamé a la cigiiena? (Baby Boom) Charles Shyer. 1997
Patch Adams. Tom Sha dyac. 1998

El pez gordo (The Big Kahuna) John Swanbeck. 2000

Erin Brockovich. Steven Soderbergh. 2000

El Aviador. Martin Scorsese. 2004

El viaje de Chihiro. Hayao Miyazaki. 2001

Startup.com (documental) Chris Hegedus. 2003

Burt Munro: un sueio, una leyenda (The world’s fastest Indian) Roger Do-
naldson. 2005

El camino del guerrero (Peaceful warrior) Victor Salva. 2006
En busqueda de la felicidad. Gabriele Muccino. 2006

La ciencia del sueiio. Michel Gondry. 2008

Rebobine, por favor (Be Kind, Rewind) Michel Gondry. 2008
Wall-E. Andrew Stanton. 2008






