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“Tienes el potencial
de hacer cosas
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Este documento de trabajo ha sido
realizado en el marco de cooperacion
técnica de la Deutsche Gesellschaft fir
Internationale  Zusammenarbeit (GIZ)
GmbH, por encargo del Ministerio de
Cooperacién Econdémica y Desarrollo
(BMZ) del Gobierno Federal de
Alemania, desde el Programa Ciudades
Intermedias  Sostenibles. Las ideas,
opiniones y datos contenidos en este
documento son de exclusiva
responsabilidad de los autores, y no
representan una posicion institucional de
GIZ o BMZ.

Emprendecdora es una iniciativa del Laboratorio Urbano de Loja, en el marco
del Programa Ecuatoriano - Aleman Ciudades Intermedias Sostenibles,
implementado por la Cooperacion Técnica Alemana (GlZ).

Este programa es ideado y facilitado por Emprendec la primera empresa B
del sur del Ecuador que se enfoca en el fortalecimiento de las capacidades
y operaciones de emprendedores para aportar al desarrollo territorial del
pais.

A partir de esta iniciativa buscamos impulsar pequeios y medianos
emprendimientos enbarrios periféricos delaciudad parapotenciareldesarrollo
econdmico de los barrios y los moradores, permitiendo, por una parte, poner
en valor la identidad y potencialidades existentes, y por otra, fortalecer las
habilidades empresariales, personales y administrativas para gestionar tu
emprendimiento jPuedes alcanzar tus suenos viviendo tus pasiones!

Alguien dijo alguna vez, que la unién de varias mentes creativas trabaja
mejor que una sola, y eso es lo que encontraras durante este programa.
Durante 15 sesiones con seguridad tendremos un emprendimiento mucho
mas potente, te invitamos a pensar fuera de la caja.
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MODULO UNO:
MODELO DE NEGOCIOS



1. PERFIL EMPRENDEDOR:

Descubriendo mi potencial

¢éDe qué se trata?

Esta herramienta es una manera practica de identificar tu potencial como em-
prendedor y elaborar una visién general de tu emprendimiento.

¢ Por qué es importante?

Identificar tu perfil como emprendedor te permitira conectar todas tus capacida-

des, habilidades y recursos con tus motivaciones para identificar y describir tu
emprendimiento.

¢, Como se usa?

1. Describe en qué consiste tu emprendimiento.

2. Escribe los recursos que tienes para tu emprendimiento, terreno, telas,
cocina, materia prima, local, recetas, no pienses en el dinero.

3. Escribe tus fortalezas personales, profesionales, emprendedoras: vender,
cocinar, manejar, bailar, cantar.

4. Escribe las carencias lo que le falta a tu emprendimiento, limpiar terreno, lim-
piar local, marca comercial, publicidad, no pienses en el dinero.

5. En base a las carencias identificadas ahora escribe qué soluciones puedes
hacer: dibujar una marca, crear redes sociales, pintar el local comercial.



1. PERFIL EMPRENDEDOR:

1. En qué consiste mi emprendimiento

2. Recursos 3. Fortalezas 4.Carencias

5. ¢ Qué puedo hacer?
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2. PERFIL CLIENTE:

¢ Para quién es mi solucién?

éDe qué se trata?

Esta herramienta es una forma sencilla de conseguir identificar a las distintas
personas (segmentos de clientes) a las que tu negocio actualmente vende,
determinar cual es tu cliente principal, comprenderlo en profundidad y visuali-
zar sus caracteristicas, necesidades es clave.

¢ Por qué es importante?
Comprender que tienes distintos grupos de clientes y comenzar a caracterizar-
los te permitira “ponerte en los zapatos” de estos grupos de personas y asi

lograr elaborar soluciones conectadas con sus necesidades especificas.

¢, Como se usa?

Teniendo como base a tu emprendimiento escogido en la herramienta anterior,
tendras que completar estos recuadros siguiendo la secuencia de los numeros.

DATO: es importante que antes de realizar el perfil persona
hayas dedicado tiempo a observar de manera profunda y

conocer muy bien a quienes son o seran tus usuarios o clientes.
Para esto es bueno que dediques tiempo a observarlos y, si es
posible conversar, y entrevistarlos.




2. PERFIL CLIENTE:

MI EMPRENDIMIENTO

1. SEGMENTOS 2. DESCRIPCION 3. PROBLEMAS 4.MOTIVACIONES

DE MI CLIENTE DE MI CLIENTE




LOS 5 PORQUE:

Convirtiendo problemas en oportunidades.

éDe qué se trata?

Los 5 porqués son una forma sencilla y efectiva para identificar las
razones de compra de tus clientes. A través del analisis de estas, com-
prenderas sus reales necesidades y como estas se desenvuelven en
un contexto mayor.

¢Por qué es importante?

Lograr conectarte con las necesidades de tu cliente te permitira com-
prender realmente qué problema esta solucionando tu emprendimien-
to. De esta manera, podras elaborar preguntas que te sirvan de guia
en el momento de idear nuevas formas de solucion y pasar de la infor-
macion a la accion.

¢, Como se usa?

1. Es fundamental mantener siempre la mente en tu cliente, describelo
brevemente.

2. ¢ Por qué me elige a mi? primero encuentra 3 razones por las cuales
tu cliente te esta comprando a ti y no a tu competencia, luego respon-
de 4 veces cada razon.
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Carolina es una arquitecta, de Loja, casada, tiene 3 hijos. Es una turista que quiere salir de la ciudad.
“Turistas que quieren salir de la ciudad”

:POR QUE ME ESCOGE A MI?

¢Por qué? ¢Por qué? ¢Por qué?
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3. LOS 5 PORQUE:

_

¢POR QUE ME ESCOGE A MI?

éPor qué? ¢éPor qué?
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“Las mejores ideas
ocurren en lugares y
momentos Inesperados”

Emprendecdora



4. IDEACION:

Creando nuevas soluciones.

éDe qué se trata?

Estas herramientas nos ayudaran a obtener nuevas ideas que
pueden permitir mejorar nuestro trabajo, el producto o servicio
que ofrecemos en el emprendimiento.

¢ Por qué es importante?

Para que un emprendimiento sea diferente es necesario poner-
le creatividad, innovacion y nuevas ideas.

¢, Como se usa?

1. En base a las respuestas de los 5 porqué escribe 3 pregun-
tas, para ello debes unir la ultima solucion de la razén 1 con la
primera solucion de la razén 1, asi con la razén 2y 3.

2. Escribe en un papelote las 3 preguntas.

3. Pide a los demas participantes que te ayuden dando ideas
de como solucionar esas preguntas.

4. Anota las buenas ideas.

FORMULA DE PREGUNTA:
¢, Como podria (razén 5)
a través de (razén 1)
para
(segmento de cliente)?

¢,Cémo podria
fomentar la conciencia ecoldégicay la
armonia con la naturaleza
a través de
una escapada de fin de semana
para
turistas que quieren salir de la ciudad?

¢,Cémo podria
crear espacios de conexion entre las
familias
a través de
momentos de disfrute
para
turistas que quieren salir de la ciudad?

¢,Cémo podria
ensenar la identidad de la ciudad
a través de
actividades de turismo
para
turistas que quieren salir de la ciudad?
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4. IDEACION:

1. Escribe tus preguntas

¢, Como podria ¢, Como podria ¢, Como podria
a través de a través de a través de
para para para

4. Anota las buenas ideas




5. PROPUESTA DE VALORI:

El corazén de mi negocio

¢éDe qué se trata?

Estas herramientas son una forma practica de refinar las ideas que
han salido durante la etapa de ideacion para completar tu solucion
y ofrecer algo mejor a tu cliente, esto se llama propuesta de valor.

¢Por qué es importante?

Te permite identificar la competencia, crear una propuesta de valor
y mejorar lo que ofreces a tus clientes.

¢, Como se usa?

1. Escribe lo que ofrece y hace tu competencia.

2 Identifica y escribe las debilidades que tiene tu competencia.

3. Identifica y escribe los aspectos positivos que tiene tu emprendi-
miento.

4. En base a las fortalezas de tu emprendimiento y las debilidades
de tu competencia escribe ideas de como diferenciarte o contar lo
bueno que tiene tu emprendimiento.
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5. PROPUESTA DE VALORI:

1. Productos de tu competencia 2. Debilidades de tu competencia 3. Fortalezas de tu emprendimiento

4. Ideas para mejorar tu emprendimiento
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6. PROPUESTA DE VALORIII :

El corazén de mi negocio Il

¢ De qué se trata?

Estas herramientas son una forma practica de refinar las ideas que han salido
durante la etapa de ideacidn para completar tu solucién y ofrecer algo mejor a
tu cliente, esto se llama propuesta de valor.

¢ Por qué es importante?

Te permite enumerar los productos/ servicios que ofreces, asi como todo lo que
te diferencia de la competencia.

¢, Como se usa?

1. ldentifica qué aspectos puedes eliminar de tu emprendimiento. Ejemplos:
envases de plastico, colorantes artificiales, quimicos.

2. ldentifica qué aspectos nuevos puedes aumentar a tu emprendimiento.
Ejemplos: fundas de papel, marca, area de juegos, menus vegetarianos.

3. Identifica qué puedes reducir. Ejemplos: la basura, el consumo de agua o
luz, el plan del internet.

4. Identifica qué puedes crear: una nueva bebida, una nueva prenda de vestir.
5. Enlista los productos/servicios que ofreces actualmente y los nuevos que
quieres ofrecer.

6. En base a los nuevos productos/servicio, el punto 2 y 4 es momento de crear
tu propuesta de valor.
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6. PROPUESTA DE VALORIII :

1. ¢ Qué puedo eliminar? 2. ; Qué puedo aumentar?

3. ¢Qué puedo reducir? 4. ; Qué puedo crear?

5. Mis productos o servicios

6. Mi propuesta de valor




7. LIENZO DE MODELO DE NEGOCIOS:

Entendiendo co6mo administrar mi emprendimiento.

éDe qué se trata?

El lienzo de modelo de negocio te permite resumir y entender todos los elemen-
tos claves que dan vida a tu emprendimiento, para luego poder desarrollar un
plan claro que permita mejorar la administracién de tu negocio.

éPor qué es importante?
Permite visualizar lo que haces y quieres hacer.
¢, Como se usa?

1. Escribe tu segmento.

2. Escribe la propuesta de valor.

3. Escribe los canales de distribucion, es la forma en la que tu emprendimiento
llega a tus clientes y los modos con los que comunicas.

4. Relacién con el cliente.

5. Fuentes de ingresos son las formas como ganas dinero.

6. Recursos claves, las cosas necesarias para desarrollar tu emprendimiento.
7. Actividades clave, acciones importantes para que tu emprendimiento crezca.
8. Alianzas clave, son las redes que tienes de aliados, proveedores, socios,
clientes, instituciones, etc.

9. Estructura de costos, todos los gastos de tu emprendimiento.

10. Propdsito de tu emprendimiento ¢ Qué quieres cambiar?
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8. Alianzas claves. 7. Actividades claves 2. Propuesta de valor 4. Relacion con los clientes 1. Segmento de clientes

6. Recursos claves 10. Propésito 3. Canales de distribucion

9. Estructura de costos. 5. Fuentes de ingresos

21
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“Creeentiy
haz realidad
tu sueno”

Emprendecdora



MODULO DOS:

HERRAMIENTAS FINANCIERAS



1. FLUJO DE CAJA:

Es una forma practica y efectiva de llevar el registro de todo el dinero que
se recibe (ingresos) y del dinero que se gasta (egresos) en un determinado
periodo de tiempo.

Ingresos:cantidad de dinero ganada o recaudada.

Egresos: la salida de dinero de la empresa u organizacion.

28



SALDO INICIAL
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SALDO INICIAL

MIS INGRESOS

MIS EGRESOS TOTALES
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2. ; CUANTO CUESTA
TU EMPRENDIMIENTO?:

Es una herramienta que permite calcular los costos generales de tu emprendi-
miento y entender conceptos financieros basicos que te diran si el precio de tus
productos es adecuado.

Costos fijos: son los costos que siempre se deberan pagar.

Costos variables: son los costos que deberas pagar para producir tus produc-
tos o prestar tus servicios.

32



Benjamin ha decidido poner su empresa de mermeladas. Para esto ha
contratado a tres personas que le ayudaran a preparar las mermeladas. Les
ha puesto un sueldo fijo a cada uno de $ 90.00. Vendera sus mermeladas en
un pequeio local que encontré para alquilar. Benjamin, segun sus estudios
en costos, de la carrera de Administracion de Empresas, sabe que es impor-
tante

determinar los costes de produccion para saber a qué precio debera vender

ﬁQﬁﬁﬁQE sus mermeladas. Benjamin ha decidido calcular sus costos fijos, sus costos

BEal8EE variables y el costo total.

AOBER0E

QEDﬁQE[ ﬁDEE Para ello, el primer paso que realizo fue dividir sus costos, en fijos y variables.

ooouooo 5H[]8 . .

SEEE Dentro de los costos fijos enumerd a los sueldos de los empleados ($270.00
ﬁDEEQEDDQE[ ﬁ[lEE en total), sueldo de Bemjamin ($130.00 en total), alquiler del local ($350.00),
Eﬁgﬁﬁﬁﬂnﬂﬁg Eﬁgﬁ servicios basicos ($ 200.00) y mobiliario ($395.00). En sus costos variables,
DHEDE D% |:||_|E contemplé frutillas ($250.00), pifia ($200.00), naranjas ($220.00), azucar

(100.00), envases ($90.00), gas ($36.00).

Sumando todos los costos, tenemos que el costo total de Benjamin asciende
alos $2121.00. Para determinar el costo unitario, Benjamin ha proyectado qu
evendera $450.00 mermeladas. Dividimos entonces $ 2121.00 entre
$450.00, y nos resulta como costo de produccion de un solo frasco de mer-
meladas $ 4.71.

Con este ejemplo practico y sencillo queremos dar a entender los elementos
mas importantes que se toman en cuenta para determinar el costo de produc-
cion. Estos son: los materiales utilizados, la mano de obra directa, y los
gastos indirectos de produccion.



COSTOS FIJOS

SUELDO DE 3 PERSONAS $270,00
igfi SUELDO BENJAMIN $130,00 {fi
M ALQUILER LOCAL $350,00 ||
OpQY ¢ SERVICIOS BASICOS $200,00 ' £Jo0
) MOBILIARIO $ 90,00 S
FRUTILLAS $250,00
% PINA $200,00 %
NARANJA $220,00
@ AZUCAR $100,00 @
= % & ENVASES $9,00 &5 &
GAS $ 36,00

TOTAL COSTO

$2121,00
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2.1. COSTOS FIJOS

2.3. TOTAL DE COSTOS




3. COSTOS
DE PRODUCCION:

Para que una empresa se mantenga a lo largo del tiempo, debe ser rentable.
Existen dos factores fundamentales que determinan la rentabilidad de una
empresa: los ingresos y los costos. En la medida que una empresa pueda
maximizar sus ingresos (aumentar sus ventas), estara también incrementando
la posibilidad de ser rentable. En la medida que una empresa pueda reducir
sus costos de produccion, incrementa la posibilidad de obtener mayores
ganancias.

COSTO INDIVIDUAL DE PRODUCCION =

COSTO TOTAL DE PRODUCCION / CANTIDAD DE PRODUCTO PROYECTADA

COSTO INDIVIDUAL DE PRODUCCION = Costo total de produccién / cantidad de producto
COSTO INDIVIDUAL DE PRODUCCION =$2121,00 / 450 unidades
COSTO INDIVIDUAL DE PRODUCCION =$4,71 cada unidad
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4. PUNTO DE
EQUILIBRIO:

Para saber la importancia del punto de equilibrio:

. El punto de equilibrio de un negocio los ingresos son iguales a los
gastos.

. Es el punto en el cual no hay ganancias ni pérdidas.

. Punto en el cual un aumento en las ventas genera una ganancia.

. Punto en el cual una reduccion en las ventas genera una pérdida.
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En el mes de enero, el emprendimiento tuvo ingresos por ventas de $14.000.00
sus costos fijos para el mes fueron $ 5.000.00 y sus costos variables fueron $ 7.000.00

___INGRESOS ] §14.000.00
COSTOS FIJOS $5.000.00
COSTOS VARIABLES | $ 7.000.00

nleanla
haradan
ooouUuooo
ﬁDEEﬁDE Ventas en el tod ilibrio =
orodan gpeg punto de equilibrio
|:||:||:||:||:||:||:| [l5E8 . o :
EEEDEEE |:||:||:||:| (Costos fijos) dividido por [1 - (costos variables/ventas reales)]
ooo
DDEEDUEEDDE ofeg
[lgEBoo noedf
DDDDDED 00C DEDﬁ
ﬁﬂ 05 DE DE oooy El punto de equilibrio se calcula en base de los totales de ventas y costos:
| 508|080 J8

Ventas en el punto de equilibrio = 5.000.00 (costos fijos) dividido por 1 -[(7.000.00)
en costos variables/14.000.00 en ventas reales)] = 5.000.00 / 0,5 = 10.000.00
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5. BALANCE GENERAL:

Es el reporte financiero de la empresa en determinadas fechas.
ﬁ Activos:lo que posee la empresa.

T Pasivos:las deudas de la empresa.
Patrimonio:todos los bienes materiales e inmateriales que posee laempresa.
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5. HOJA DE BALANCE GENERAL:

Lo que una empresa TIENE y DEBE al mismo tiempo

HOJA DE BALANCE

PATRIMONIO PASIVOS ACTIVOS
BIENES ACTUALES o~ . s ACTUALES : ACCIONES COMUNES
C®_§ e
INVERSIONES ﬁ
o —
PROPIEDADES g . * EGRESOS : : INGRESOS

BIENES INTANGIBLES® | L@\ $)
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ACTIVOS: PASIVOS:
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TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO:

@000 0000000000000 00

TOTAL ACTIVOS

@000 0000000000000 00

- TOTAL PASIVOS

@000 0000000000000 00

‘TOTAL ACTIVOS: TOTAL PATRIMONIO:
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“Contar con un grupo de
emprendimiento te dara
mejores resultados”

Emprendecdora



