
 

 

Proyecto colaborativo Creando mí empresa 

Programas Pedagógicos Transversales (Caldas) 

Eje Pedagógico para el Desarrollo Humano (Manizales) 

Educación en Emprendimiento 

 

 

 

 

 



 

JUSTIFICACIÓN 

El actual contexto de la agricultura mundial ha llevado al sector productivo a desempeñarse en un escenario de alta competitividad 
internacional, en el cual las condiciones prevalentes del mercado, buscan una economía exportadora de bienes y servicios de alto 
valor agregado e innovación, con un ambiente de negocios que incentive la inversión local y extranjera, mejorando las oportunidades 
de empleo formal, elevando la calidad de vida y reduciendo los niveles de pobreza. 

Con la política de Articulación de la educación con el mundo productivo, el Ministerio de Educación Nacional, (MEN), ha buscado 
sensibilizar a los actores educativos sobre la importancia de la formación en competencias generales para el trabajo incorporando 
en su formación, lo más avanzado de la ciencia y de la técnica, para que el estudiante esté en capacidad de crear su propia empresa, 
adaptarse a las nuevas tecnologías y al avance de la ciencia, de igual manera que actúe como emprendedor desde su puesto de 
trabajo. (Ley 1014 de 2006). 

Para esto el estado colombiano ha creado la ley 1014 como escenario para promover el espíritu emprendedor buscando el desarrollo 
de la cultura del emprendimiento con acciones que intencionan el desarrollo en competencias básicas, laborales, ciudadanas y 
empresariales dentro del sistema educativo y su articulación con el sector productivo. 

Teniendo en cuenta lo anterior se propone conformar y operativizar un comité de emprendimiento articulado al gobierno estudiantil 
que permita desarrollar de manera transversal mecanismos para fortalecer la cultura empresarial alrededor de los Proyectos 
pedagógicos productivos. 

 

 

 

 



 

OBJETIVOS 

General 

Promover el espíritu emprendedor de los estudiantes para la construcción de ideas de negocio alrededor de temas agrícolas, 
pecuarios y/o agroindustriales, viables y acordes al contexto, fomentando el desarrollo de competencias empresariales. 

Específicos 

 Dar respuesta a los objetivos planteados por la Ley 1014 enfocados a desarrollar la cultura del emprendimiento en los estudiantes 
de las instituciones educativas. 

 Promover espacios de interacción para compartir experiencias entre los comités conformados en las instituciones educativas del 
departamento. 

 Cualificar a los participantes a través de la socialización de temáticas relacionadas con gestión de negocios. 
 Desarrollar acciones que permitan conocer las diferentes fuentes de financiación para la adecuada implementación de los 

proyectos 



 

1ª Semana 

1. Socializamos los objetivos del proyecto, solicitamos al docente líder que nos aclare la justificación y los objetivos específicos. 

2. Conformados como equipo, definimos los roles y funciones de cada uno de los participantes, para esto podemos tener en 
cuenta: 

a. Asesor de logística: Dispone recursos, materiales y espacios para el desarrollo de las actividades. Posee habilidad para el 
manejo de tecnologías informáticas. 
b. Analista: Analiza la información entregada por el proyecto, genera espacios de debate para el fortalecimiento de las ideas. 
Posee habilidades comunicativas y de manejo de grupo. 
c. Líder de recursos humanos: Encargado de velar por el bienestar del grupo y mantener una motivación constante entre los 
integrantes. Posee habilidades para conciliar y generar ambientes favorables para el desarrollo del trabajo en equipo. 
d. Líder de relaciones públicas: Posee habilidades comunicativas, funciona como puente para acercar el sector productivo 
(líderes comunitarios, empresarios, dueños de finca, etc.). 
e. Líder de relatorías: Se encarga de realizar las actas de cada uno de los encuentros del comité, da orden al trabajo del 
grupo. Posee habilidades comunicativas, buena escritura y capacidad de síntesis. 
f. jefe de producción: Encargado de promover la realización de productos en los tiempos establecidos, recopila y ordena las 
evidencias definidas en el comité y evalúa las actividades realizadas en cada jornada. Posee competencias organizacionales. 
Teniendo claros los roles, asignamos y definimos funciones, solicitamos al líder de relatorías que, de apertura al acta de la 
reunión, consignando los nombres de los participantes y sus funciones. 

3. Pedimos al asesor logístico que nos proyecte el vídeo para emprendedores “Alimentos Kelly’s”(duración 6:38) 

4. A partir del vídeo el Analista organiza grupos de trabajo para extraer las ideas claves y como estas, podrán contribuir al 

funcionamiento exitoso del comité. 

http://www.youtube.com/watch?v=5ezxdhUwYzM?v=5ezxdhUwYzM


 

5. Pedimos al docente que lidere el trabajo de socialización. Las ideas claves deberán ser redactadas por el líder de relatorías y 
pedimos al asesor logístico que se publiquen en la página para que sean conocidos por otros comités. 

6. El jefe de producción evalúa la jornada de trabajo. 



 

2ª, 3ª y 4ª Semana 

El líder de relatoría hace lectura del acta anterior para que sea aprobada por los integrantes. 
Iniciamos el trabajo de la jornada permitiendo que el líder de recursos humanos dirija la actividad, con la ayuda del docente 
líder generamos un escenario de reflexión y construcción colectiva. 
Las actividades del comité estará centrado en cuatro pasos generales de la planificación estratégica (diagnostico, propósitos o 
fines estratégicos, prioridades y actividades, estructura y funcionamiento de la empresa), con el fin de comprender que existe 
una situación dada inicialmente que nos afecta y que deseamos intervenir activamente para que pueda ser superada y lograr 
cambios positivos duraderos. 
Para ello, necesitamos de un plan, cuyo punto de partida sea un diagnóstico participativo en el cual se analicen los diferentes 
escenarios y actores claves en los cuales se interviene. 
Este análisis se realiza con todos los estudiantes, es necesario que los emprendedores que ha iniciado su proyecto analicen de 
igual forma su contexto. 

Realizamos entonces un análisis de la situación del sector a partir del ejercicio diagnóstico árbol de problemas como técnica 
para desarrollar ideas creativas, para esto utilizamos el siguiente gráfico: 

Árbol de problemas: Causa efecto 



 

 

  

LOS PASOS QUE DEBEMOS SEGUIR: 

1. Identificamos el problema principal. (Problema: conjunto de hechos o circunstancias que dificultan el logro de un objetivo), 
teniendo en cuenta lo siguiente: 

a. Se define como una carencia o déficit. 
b. Es una situación real no teórica. 



 

c. Se localiza en una población objetivo bien definido. 
d. No se debe confundir con la falta de un servicio específico. 

Ejemplo: Falta de restaurantes escolares: incorrecto. 
Bajo nivel nutricional de los jóvenes de la vereda: correcto. 

2. Examinamos los efectos. (Efectos: son las consecuencias que resultan del problema) 

3. Identificamos las causas. (causa: acción responsable del problema. ¿Responde a la pregunta por qué sucede lo que está 
señalado como problema?) 
Con el diagnóstico se establece una jerarquización, es decir por orden de importancia las necesidades o problemas en función 
de las ventajas que proporcione el contexto, cuanto más grandes sean las ventajas y afecten a un mayor número de personas, 
más prioridad debemos darle a ese problema-necesidad. 

Una vez terminado el ejercicio de reflexión y construcción colectiva solicitamos al jefe de producción que se dirija a la sala y en 
el programa Inspiration construya la propuesta de árbol de problemas que será compartida con los demás comités. 
Se finaliza la jornada de trabajo evaluando el cumplimiento de los objetivos para lo cual, el líder de recursos humanos solicita a 
los participantes que manifiesten sus apreciaciones. 



 

5ª, 6ª y 7ª Semana 

El líder de relatoría hace lectura del acta anterior para que sea aprobada por los integrantes. 
Teniendo en cuenta nuestro diagnóstico y al mismo tiempo, el horizonte deseado hacia el cual queremos ir, el problema que 
deseamos superar relacionamos nuestros propósitos o fines estratégicos como empresa. 

TRABAJO INDIVIDUAL 

Para esto desarrollaremos el siguiente gráfico (árbol de objetivos), teniendo en cuenta las condiciones propias de la finca y la 
manera como el proyecto le aporta al problema principal. 

NOTA: Para los estudiantes que vienen desarrollando sus proyectos es importante analizar los objetivos que tiene propuestos 
con los resultados del “árbol de problemas” 

Árbol de objetivos: Medios y fines 



 

 

  

LOS PASOS QUE DEBEMOS SEGUIR: 

1. Traducimos el problema central del Árbol de Problemas en el Objetivo Central del proyecto. (solución de problema). 



 

2. Convertimos los efectos en fines. (responder a una solución para cada uno de los efectos causados por el problema. 
Objetivos específicos). 

3. Definir los medios: responde a la pregunta ¿A partir de que medios es posible alcanzar este fin? (líneas de acción para 
cumplir con los objetivos). 

Socializamos con nuestros compañeros la propuesta, nos dirigimos a la sala y utilizando el programa Inspiratión para plasmas 
nuestros objetivos y líneas de acción (árbol de objetivos). 
El jefe de producción acompañará el trabajo realizado y evaluará la jornada. 



 

8ª 9º y 10ª Semana 

Hacemos lectura del acta para su aprobación, solicitamos al analista que ordene los grupos de trabajo para desarrollar la 
siguiente actividad: 

Luego de elaborar nuestros objetivos y fines, y teniendo en cuenta el diagnóstico, se definen cuáles son nuestras prioridades y 
actividades, que permitirán lograr los cambios deseados. 
Dentro de nuestras prioridades debemos analizar el tipo de producto o servicio que queremos ofrecer. Para esto podemos 
apoyarnos en la siguiente lectura: 

1. DEFINICIÓN DEL PRODUCTO Y LINEAS DE PRODUCTOS 

Analiza de forma detallada el producto que se quiere ofrecer, describiendo aspectos técnicos, económicos y comerciales. Así 
mismo, se determinarán los elementos que lo diferencian del resto de productos o servicios de características similares 
existentes ya en el mercado. 

Se concreta el segmento de mercado al que va dirigido y qué necesidades demandadas por este sector están ya cubiertas. En 
este sentido, sería conveniente identificar si el producto o servicio va a satisfacer una necesidad ya existente que está cubierta 
por otro producto igual o similar o si, por el contrario, se trata de crear una necesidad nueva. Si el producto lo ofrecen ya otras 
empresas habrá que incidir en qué novedades o ventajas competitivas aporta: precios, servicios, calidad, proceso de 
fabricación, producto final… y estudiar la forma de que esa diferencia pueda ser percibida por los potenciales clientes. 

También es necesario determinar una cuota mínima de clientes que permita rentabilizar la empresa. Se deberá ofrecer un 
producto suficientemente atractivo para estimular su adquisición. 
Para la investigación de productos podemos obtener información de distintas fuentes: Instituto de Fomento Regional, 
Organismos Oficiales, Asociaciones de Empresarios, Cámaras de Comercio, Ferias y salones comerciales, publicaciones 
especializadas, anuarios, informes sectoriales. 

 



 

2. NIVELES DE PRODUCTO (Emocional, Funcional y agregado) 

Nivel Emocional: describe las emociones que el producto generará en el cliente. Ejemplo: 

• Productos orgánicos: “el cliente obtendrá un producto de consumo diario… delicioso y conservando su estilo de vida 
saludable”. 

• Café especial Rainforest: “el cliente recibirá un café suave colombiano que conserva los recursos naturales y es amigable con 
las aves”. 

Nivel Funcional: describe la utilidad y/o función del producto para el cliente. Es importante que el producto le haga la vida más 
fácil y más divertida al cliente, todo ello respetando el medio ambiente. En el caso de los productos agropecuarios es necesario 
determinar el valor nutricional del producto ofrecido. Ejemplo: 

• Hortalizas picadas (para preparar ensaladas): las personas hoy tienen poco tiempo para preparar sus alimentos, requieren un  
producto que les ahorre tiempo en su preparación conservando sus valores nutricionales. 

• Café instantáneo en envases reutilizables. 

Valor Agregado: en términos económicos, el valor agregado es el valor adicional que adquieren los productos, bienes y 
servicios al ser transformados durante el proceso productivo. Generalmente se trata de una característica o servicio poco 
común, o poco usado por los competidores, y que le da al negocio o empresa, cierta diferenciación. Ejemplo: 

• El jabón que además de realizar su función principal, limpiar la piel, cuenta con una fórmula especial que permite al usuario 
protegerse de las picaduras de insectos. 

• Las frutas transformadas: pulpas y néctares sin conservantes. 



 

El asesor de logística dispone los medios para que el grupo de trabajo observe los siguientes comerciales: Juan Valdez Clips, 
Coca Cola Plant Bottle, Nueva Ser Aguafrut, Shampoo EGO, Coca Cola 2011`mmm`, Colgate 2003 y respondemos las 
siguientes preguntas 

A. Donde se evidencia el valor agregado? 

B. Donde se evidencia el nivel emocional? 

C. Cuál es el nivel funcional del producto? 

NOTA: Ampliemos nuestros conocimientos consultando la lectura “Estrategias de valor agregado: el caso de los productos 
commodities” Autor: Osman A. Nuñez Mascayano. 

Definimos el producto a ofrecer en nuestra empresa teniendo en cuenta el valor agregado, el nivel emocional y nivel funcional. 
Nos dirigimos a la sala y escribimos la propuesta, esta será articulada a las actividades desarrolladas en la asignatura de 
gestión de negocios (10º y 11ª) o en las asignaturas de Escuela y café y Escuela y seguridad alimentaria. 
El jefe de producción evalúa la jornada. 



 

11ª Semana 

Iniciamos la jornada con la lectura del acta anterior. El líder de relaciones públicas dirige el ejercicio de socialización de las 
propuestas de cada empresa (productos, líneas de productos, servicios), buscando articular los objetivos planteados, las 
condiciones del contexto y las alianzas potenciales con las propuestas de cada proyecto. 
Estamos atentos a sugerencias de nuestros compañeros para fortalecer nuestra idea de negocio. 
El jefe de producción evalúa la jornada, destacando las posibles alianzas y obteniendo conclusiones. 



 

12ª, 13ª, 14ª Semana 

Analizaremos la estructura y el funcionamiento más adecuados para desarrollar las actividades, alcanzar los resultados y lograr 
los objetivos propuestos. 
Para esto hacemos lectura dirigida del siguiente texto, cada uno de los integrantes resalta los puntos más importantes. 

El cliente 

Debemos definir y concretar quienes van a ser nuestros futuros clientes, es decir, si nos vamos a dirigir a hombres o a mujeres 
trabajadoras, amas de casa, con hijos o sin hijos… el nivel de vida de nuestro público, si es alto, medio o bajo…etc. 
En definitiva, debemos concretar el perfil de nuestros potenciales clientes 

Algunas cosas de gran importancia para el futuro de nuestro negocio, por ejemplo: 

– Cuál es su volumen, en número. Esto dependerá de si nos dirigimos a un mercado local, nacional, internacional, etc. y por 
supuesto, del tipo de público objetivo, consumidor de nuestra oferta. 

– Cómo está repartido actualmente el consumo entre los diferentes competidores de nuestro negocio. A esto se le llama 
distribución de las cuotas de mercado. 

– Cual es el grado de satisfacción de dicho público objetivo con los actuales suministradores del producto que queremos 
ofertar. 

– Cuál es la percepción del precio que consideran equivalente, es decir, el que están dispuestos a desembolsar por nuestros 
productos o servicios. 

– Cuál es el costo de cambio de suministrador, suponiendo que nuestra oferta fuese percibida como más interesante por 
algunos de ellos. Hay que tener en cuenta que este costo no siempre es medible en términos económicos. En muchas 



 

ocasiones, el costo se mide en términos conceptuales o psicológicos, de cambio de hábitos, de tiempo, etc. 
Y a todos estos factores o variables podríamos añadir algunos “cruces” entre ellos, como, por ejemplo: 

– Cuántos (numéricamente) estarían dispuestos a pagar un precio algo superior al percibido como equivalente, a cambio de 
aportarles unas prestaciones adicionales de las que actualmente carecen estos productos. 

O bien la inversa: 

– Cuántos estarían dispuestos a cambiar su actual suministrador (por nosotros, evidentemente), a cambio de ofertarles el 
mismo producto por un precio ligeramente por debajo del equivalente, suprimiéndoles algunas prestaciones que los propios 
consumidores consideran como irrelevantes. 
Y así podríamos realizar otras combinaciones, que una vez estudiadas comparativamente y aplicando una buena dosis de 
sentido común, nos permitirían enfocar la política de producto y de precio de una forma mucho más rentable para nuestra 
actividad inicial. 

La respuesta a todas estas preguntas, o al menos algunas de ellas, nos ayudará a conocer mejor el mercado en el que nos 
estamos moviendo y sobre todo qué parte podemos “captar” del mismo. 

SEGMENTACIÓN DEL MERCADO. 

La segmentación del mercado trata de concretar las características que posee nuestro cliente. 
El Mercado potencial, podía estar determinado por la demarcación territorial, o sea, si vamos a dirigirnos a una sola población. 
Esto no es difícil de ver, puesto que depende básicamente de nuestra capacidad productiva y del tipo de producto. De hecho, 
es lo primero que se plantea un empresario a la hora de plantearse hasta donde piensa intentar llegar físicamente con sus 
productos. 
Otra variable muy importante es el tipo de público objetivo. Este grupo, que se denomina también “Nicho de mercado”, consiste  
en la selección que hacemos de posibles consumidores de nuestros productos en base a una serie de variables, que a 
continuación comentaremos. 



 

Precisamente el nombre de “Nicho” viene dado porque, dentro de un universo amplio que abarcaría la totalidad de la población,  
comenzamos a segmentar desde diferentes ángulos hasta formar como una especie de pequeño (o no tan pequeño) cajón que 
contiene al grupo de individuos que comparten una misma serie de valores de diferentes variables, o sea una serie de 
características comunes, quedando fuera todo el resto de población. 

Por ejemplo: 

Nuestro nicho de mercado puede ser el siguiente: Mujeres de edades comprendidas entre los 25 y 40 años, de ingresos 
familiares comprendidos entre los 24.000 y los 42.000 euros anuales, residentes en poblaciones de más de 50.000 habitantes, 
pero de menos de 500.000, residentes en zonas frías, húmedas y lluviosas de España. 

Aquí hemos utilizado, además del delimitador geográfico “España”, hasta cinco variables distintas de segmentación, como son: 
sexo, edad, nivel económico, hábitat urbano y hábitat climatológico. 
La razón es muy sencilla. El fabricante de estos productos, que es una Pyme que comercializa abrigos impermeables para 
señora de diseño, con un precio medio alto, tiene que saber en qué lugares debe distribuir su producto, que tengan un tamaño 
suficiente para que sea rentable su distribución y almacenaje pero no tan grandes que requieran aumentar en exceso su 
capacidad productiva, sobre todo teniendo en cuenta que la empresa desea ir haciéndose un hueco entre los comerciantes y 
consumidores mediante prestigio, y seriedad en el servicio. Es necesario, además, que sus clientes finales sean personas con 
capacidad adquisitiva suficiente. 
Por último los lugares escogidos deben contar con una climatología adecuada a el tipo de prenda de vestir específica, pues de 
lo contrario nadie, salvo por alguna extravagancia personal, adquirirá el producto por carecer de utilidad. 
www.uax.es/fileadmin/templates/…/docs/estudio_de_mercado.pdf Guía de apoyo al emprendedor. 

 

 

 

 

http://www.uax.es/fileadmin/templates/fundacion/docs/Estudio_de_Mercado.pdf


 

Teniendo en cuenta los aspectos anteriores, proponemos estrategias que permitan analizar los potenciales clientes de nuestra 
empresa. Para esto es importante identificar el mercado más atractivo donde se implementará nuestra propuesta. 
De manera individual nos dirigimos a la sala y en programa de Excel elaboramos la siguiente tabla: 

VARIABLES Mercado 1 Mercado 2 Mercado 3 

Afinidad comercial y cultural 
   

Empresas competidoras 
   

Disponibilidad de transporte 
   

Distancia al punto de producción 
   

Contactos – Canales de distribución 
   

Tamaño del mercado 
   

TOTAL 
   

Posteriormente cada integrante analiza su empresa definiendo 3 posibles mercados para su producto o servicio. 



 

A. Analizamos cada una de las variables relacionadas en el cuadro y las cuantificamos de 1 a 5, siendo 1 el valor más negativo 
y 5 el valor más positivo. 

B. Interpretamos los resultados definiendo el mercado más atractivo (el mercado con mayor puntuación) para la venta de 
nuestro producto o servicio. 

C. Socializamos las actividades, pedimos al analista que dirija la actividad y enriquecemos nuestra propuesta con las ideas de 
nuestros compañeros. Evaluamos la jornada analizando puntos de encuentro y potenciales alianzas. 



 

15ª, 16ª y 17ª Semana 

El líder de relatoría hace lectura del acta anterior y ordena al grupo para desarrollar el trabajo de la jornada. Realizamos lectura 
dirigida del siguiente texto. 
En la investigación del mercado es necesario identificar, recopilar, analizar la información de manera sistemática y objetiva con 
el propósito de mejorar la toma de decisiones. 
Hay tres métodos básicos de investigación: encuestas, observación y experimentación. 
ENCUESTA: La investigación por encuesta incluye a un encuestador que interacciona para determinar hechos, opiniones y 
actitudes. Se emplea un cuestionario para contar con un método ordenado y estructurado en la recopilación de datos. 
OBSERVACIÓN: En la investigación por observación se vigilan las acciones de los entrevistados sin interacción directa 
(productos que más se compran, comportamiento del cliente etc.) 
EXPERIMENTOS: El investigador modifica una o más variables como precio, empaque, diseño, espacio en la estantería, etc. y 
observa los efectos de dichos cambios sobre las variables. www.gestiopolis.com- Guía metodológica para desarrollar 
habilidades prácticas en investigación de mercado. 
Teniendo claro nuestro mercado más atractivo identificamos las características de los clientes, su comportamiento, sus hábitos, 
etc. Para esto podríamos aplicar un de los tres métodos básicos de investigación, proponemos de manera individual la 
alternativa a utilizar, nos dirigimos al sala y en el programa más apropiado establecemos la estrategia para realizar la 
investigación. 
Como actividad de aplicación implementamos la estrategia en la población objetivo, los datos se organizan en Excel para su 
posterior análisis estadístico. 
Pedimos al líder de relaciones públicas que evaluamos las actividades realizadas, teniendo en cuenta los objetivos alcanzados. 
Recordemos que esta información nos ayudará a fortalecer las ideas de negocio alrededor de los proyectos pedagógicos 
productivos. 



 

18ª y 19ª Semana 

Realizamos la lectura del acta anterior, posteriormente nos disponen a desarrollar la propuesta, para esto realizamos en grupos 
la siguiente lectura: 
Otro punto importante en la identificación de la estructura y el funcionamiento de la empresa corresponde al análisis de la 
competencia, que consiste en el estudio de nuestros competidores para analizar y tomar decisiones o diseñar estrategias que 
nos permitan competir adecuadamente con ellos. 
El primer paso para realizar el análisis es determinar cuál es la necesidad, razón u objetivo de analizar al competidor: puntos 
débiles o conocer sus principales estrategias, posteriormente determinamos cual será la información que necesitamos 
recolectar, por ejemplo: si nuestro objetivo es conocer sus puntos débiles, la información que podríamos recolectar podría ser 
referente a sus procesos, su logística, su capacidad de fabricación, su capacidad de abastecimiento. Si nuestro objetivo es 
conocer sus principales estrategias la información que podríamos recolectar seria referente a sus productos o servicios: canales 
de distribución, medios publicitarios, precios, puntos de venta, etc. 
Una vez identifiquemos la información requerida determinamos las fuentes de información y técnicas de observación y 
seguimiento, por ejemplo podemos visitar sus locales, comprar sus productos, hacer uso de pequeñas encuestas interrogando 
a personas que hayan probado sus productos o servicios, etc. 
Al recolectar la información se analiza, obteniendo conclusiones que facilitarán la toma de decisiones y diseño de estrategias 
adaptadas a nuestra empresa. www.crecenegocios.com  Pasos para realizar el análisis de la competencia 

Fortalecemos nuestros conocimientos realizando la siguiente lectura: 

LA GESTIÓN, COMPETENCIA FUNDAMENTAL PARA ALCANZAR NUESTROS SUEÑOS 

Realizada por Jesús Morales Trujillo 

“Para saber cómo está el camino, pregunta a los que regresan” 

Muchas veces hemos limitado el alcance de nuestras ideas, metas y sueños con la excusa de no tener a la mano los recursos 
disponibles para llevarlos a cabo. Muchas veces, a la primera negativa, desfallecemos y renunciamos a las ideas que hemos 

http://www.crecenegocios.com/


 

construido con pasión y sabiduría, o peor aún, no compartimos ni consultamos con las personas que nos rodean nuestra visión 
de futuro pensando que posiblemente, “Me roben la idea”. 

Son muchos los factores que influyen en los seres humanos para que terminemos en algún momento abandonando nuestros 
propios intereses, retirándonos de los procesos que hemos construido, siguiendo tal vez, el camino más fácil y menos riesgoso. 

El mundo de hoy nos invita a cambiar resignación por resolución. Existen oportunidades con las que podemos emprender 
acciones que sean de gran impacto y nos brinden la posibilidad de obtener resultados extraordinarios. ” Es hora de aceptar el 
reto de seguir el camino de los grandes, el camino de la gestión, el camino del liderazgo” 

El líder, en el proceso de gestión, no admite un no como respuesta, busca permanentemente vías alternas y se rodea de 
personas que tengan la mente abierta. 

CONCEPTO DE GESTIÓN 

En términos generales, la gestión puede definirse como el conjunto de actividades que conducen al logro de un negocio o a la 
satisfacción de un deseo. Gestionar es coordinar todos los recursos disponibles para conseguir determinados objetivos, 
implicando un amplio conocimiento e interacción con el entorno, las estructuras, el proceso y los productos que se deseen 
obtener. 

GESTIÓN DEL CONOCIMIENTO 

En el proceso de gestión, se necesita conocer muy bien la capacidad instalada en el entorno, identificando claramente las 
fuentes locales, regionales, nacionales e internacionales que permitan poner al alcance de cada persona la información 
necesaria en el momento preciso para que su actividad y sus decisiones sean efectivas. 

Probablemente la definición más académica es la de Marshall, Prusak y Shpilberg que definen la gestión del conocimiento 
como 
la tarea de reconocer un activo humano enterrado en las mentes de las personas y convertirlo en un activo empresarial al que 
puedan acceder y utilizar un mayor número de personas, de cuyas decisiones dependa la empresa. [ 



 

En este sentido, la gestión del conocimiento puede constituirse en el factor que necesitan los estudiantes emprendedores para 
encaminar las acciones en su futuro, tomando la mejor decisión en el caso de una carrera profesional o escogiendo y 
postulando su plan de negocio ante el mejor oferente vigente en el momento. 

¿Y HAY RECURSOS PARA LOS PLANES DE NEGOCIO? 

En Colombia, existen diversas entidades tanto públicas como privadas que tienen como objetivo apoyar a los jóvenes 
emprendedores en la generación de nuevos planes de negocio tendientes a desarrollar productos innovadores que permitan 
mejorar la competitividad de determinado sector productivo. 

También se financia planes de negocio que mejoren la eficiencia, eficacia y efectividad de los procesos desarrollados en 
cualquier empresa. 

Algunas de estas instituciones son: 

FONDO EMPRENDER 

Es un Fondo creado por el Gobierno Nacional para financiar proyectos empresariales provenientes de Aprendices, Practicantes 
Universitarios, estudiantes de educación media o Profesionales que no superen dos años de haber recibido su primer título 
profesional 

El objetivo del fondo es apoyar proyectos productivos que integren los conocimientos adquiridos por los emprendedores en sus 
procesos de formación con el desarrollo de nuevas empresas. El Fondo facilita el acceso a capital al poner a disposición de los 
beneficiarios los recursos necesarios en la puesta en marcha de las nuevas unidades productivas. 

CALDAS EMPRENDEDORA 

Caldas Emprendedora, es una red conformada por entidades relacionadas con la creación y fortalecimiento empresarial. Que 
busca apalancar a los microempresarios a través de servicios integrales orientados a: creación de empresa, microcrédito, 



 

asesoría en el sitio de trabajo, servicios tecnológicos y capacitación; ello con el fin de fortalecer y dar vía libre a las aspiraciones 
empresariales de los caldenses. 

Las entidades que hacen parte de la red son: Fundación Emtelsa, Fundación Luker, Actuar Famiempresas, Asociación Creer, 
Comité de Cafeteros de Caldas, Confamiliares, Corporación para el Desarrollo de Caldas, FENALCO, Incubar Manizales, 
InfiCaldas, Compañía Promotora de inversiones del Café, Universidad de Caldas, Universidad Nacional. Además, se cuenta 
con el apoyo de organizaciones como ACOPI, ANDI, Banco de la Mujer, Cámara de Comercio, EMTELSA, Instituto Caldense 
para el Liderazgo, ParqueSoft, SENA y las Universidades. 

DESTAPA FUTURO 

Es un programa de inversión social de Bavaria que se enfoca en la creación y fortalecimiento de pequeñas y medianas 
empresas sostenibles, con capacidad de crecer y contribuir al desarrollo económico de las comunidades donde se encuentran. 

El programa Destapa Futuro capacita anualmente, en el campo empresarial, a un número significativo de emprendedores de 
diferentes regiones del país, para desarrollar sus ideas de negocio o fortalecer las pequeñas empresas. Posteriormente 
selecciona algunas de ellas e invierte un capital semilla, no reembolsable, con el cual ponen en marcha sus negocios, 
generando empresas autosostenibles de todos los sectores de la economía. Asimismo, se les hace un acompañamiento y 
seguimiento durante un año, con lo cual se asegura el óptimo desempeño de los negocios y la generación de empleos 
formales. 

El programa busca emprendedores innovadores y de alto potencial que, con sus habilidades y su creatividad, puedan 
transformar la forma en que se hacen las cosas generando beneficios para ellos y para la sociedad. 

MINISTERIO DE AGRICULTURA 

Desarrollo de Negocios Rurales 
Con este fondo, el estado financia proyectos empresariales presentados por organizaciones campesinas, que generen empleo 
y aumenten los ingresos de los (as) microempresarios (as). 
Los proyectos los deben presentar organizaciones legales de pequeños productores rurales como jóvenes, mujeres, indígenas 



 

y afrocolombianos, pertenecientes a los niveles 1 y 2 del Sisbén, que vivan en los municipios más pobres del país y que 
realizan actividades económicas vinculadas con las cadenas productivas que tienen prioridad en cada departamento de 
Colombia. 

Microcrédito rural 

Con este fondo, el estado financia con microcréditos las necesidades de capital de trabajo e inversión de los (as), 
microempresarios (as) rurales. 

Los recursos se los prestarán Instituciones Financieras especializadas, a quienes se les asigna cupos de crédito. La entidad 
que administra este Fondo es FINAGRO, por medio de la Gerencia de Programas Especiales. 

Actualmente, el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, FINAGRO y CHF International ejecutan un nuevo Fondo de 
Microcrédito Rural por un monto de $10 mil millones de pesos, con el que se amplió la oferta de microcrédito en los municipios 
rurales de la Costa Caribe y la Región Andina. 

” No basta saber, hay que aplicar lo que se sabe; no basta querer hacer las cosas, hay que hacerlas” 

Para fortalecer el análisis de la competencia podemos apoyarnos en investigación de páginas de internet donde analicemos 
marcas, productos sustitutos, misión, visión de las empresas competidoras. Para esto nos dirigimos a la sala, buscamos y 
recopilamos información útil para nuestro análisis. 

TRABAJO EN EQUIPO 

“Nos disponemos con mucho entusiasmo para ejercitar lo visto en la fundamentación científica”. 

1. Nos desplazamos a la sala de internet para realizar el siguiente ejercicio. 

• Seleccionamos el buscador de nuestra preferencia (Google, Yahoo, Altavista…) 



 

• A cada entidad, institución y empresa relacionada en la fundamentación científica le relacionamos la siguiente información: 

Instituciones que apoyan el financiamiento de planes de negocio: 

FONDO EMPRENDER, DESTAPA FUTURO y MINISTERIO DE AGRICULTURA 

• Requisitos para postular el plan de negocio 
• Quienes pueden acceder a los recursos 
• Parámetros a tener en cuenta en el plan de negocio 
• Formas de financiación 
• Próxima convocatoria 

El conocimiento claro del contexto donde se moverá nuestra empresa permitirá tomar decisiones frente al precio, la distribución, 
la promoción, las posibles barreras de entrada, conceptos que deben fortalecer los proyectos supervisados con visión 
empresarial. 



 

20ª Semana 

Solicitamos al líder de relatorías que leamos el acta anterior. 
Una de las finalidades del comité será generar un espacio de interacción entre empresarios a nivel local y departamental, para 
esto contamos con un espacio interactivo donde compartimos espacios de negociación. 
Leemos atentamente el siguiente texto y nos disponemos a organizar una rueda de negocios virtual: 

RUEDA DE NEGOCIOS 

¿Qué es? 
 
Definición: Reuniones de empresarios con agendas programadas 
Objetivos: Establecer contactos comerciales, conocer empresarios, realizar una agenda bien distribuida. 

¿Por qué las empresas participan?  
Porque es una oportunidad para establecer contactos empresariales. 
Para conjugar la oferta y la demanda de los productos y/o servicios que se ofrecen y demandan dentro y fuera de la feria. 
Para dar a conocer la empresa al resto al resto del mundo con una imagen activa y dinámica. 
Como participar exitosamente?  
¿Qué cosas llevar?  
 
Información de la empresa, tarjetas de presentación, muestras de producto. 
Se puede ofrecer material promocional cuyo objetivo es despertar interés por la empresa y sus productos creando prestigio. 
Para esto debemos tener en cuenta que el material debe tener una descripción detallada de sus productos, modo de empleo y 
uso. Los medios más utilizados para son carta de presentación, folletos de la empresa, folletos del producto, catálogo, cd/video, 
listas de precio. www.promueve.gov.bo Como participar en una rueda de negocios. 

Teniendo en cuenta las indicaciones anteriores ajustamos nuestra propuesta de empresa para garantizar un plan de marketing 
que permita dar a conocer los productos y/o servicios a ofrecer. 



 

Nos dirigimos a la sala y en internet consultamos la siguiente dirección www.uniliver-ancam.com/marcas/alimentos/fruco.aspx-, 
(nuestra historia- conócenos-nuestras marcas- innovación-nuestra historia por países-Colombia), esto nos permitirá 
referenciarnos para desarrollar la propuesta. 
Proponemos el portafolio de servicios de la empresa donde definimos: la imagen corporativa (logo, slogan, diseño de papelería, 
publicidad), para esto nos dirigimos a la sala y el programa más apropiado diseñamos la propuesta. 

En caso de necesitar asesoría para el manejo del programa nos dirigimos a la plataforma Moodle donde encontraremos las 
instrucciones para ejecutar el programa. 

Una vez finalizado el portafolio lo publicamos en el grupo privado de Facebook, el cual será el escenario para el desarrollo de 
las negociaciones y el compartir de experiencias entre los emprendedores. 

  

  

  

Semanas Actividades 

1 

·        Socialización del proyecto, asignación de roles 

·        Elaboración de cartas de presentación a las demás instituciones participantes, en el programa crayola, 
pequeño escrito, en Word, para enviar a otras instituciones. 

2 
·        Charla con los padres de familia para darles a conocer el proyecto y para mirar la forma como ellos se 

van a integrar a éste. 



 

·        Elaboración de encuesta para padres de familia y estudiantes por parte de los integrantes del comité de 
Bienestar. 

·        Envío de la encuesta a padres de familia para que sea diligenciada y devuelta con su hijo a la institución. 

SEÑOR PADRE DE FAMILIA 

“Del trato que demos hoy a nuestros hijos dependerá su bienestar físico y mental en el futuro”. 

La institución preocupada por las situaciones del maltrato que presentan algunos estudiantes quiere que usted 
participe activamente en la solución de este problema. 

Conteste con sinceridad las siguientes preguntas marcando con una X 

la respuesta preferida: 

1.Conoce usted los artículos 44 y 45 de la Constitución Nacional sobre los derechos del niño. 

Si No ¿Por qué? 

2.Ha leído alguna vez los Derechos Universales del niño. ¿Los aplica con sus hijos? 

Si No ¿Por qué? 



 

3. Cuando usted decide corregir a su hijo cuál de estas acciones le aplica? 

Lo recrimina verbalmente Le castiga físicamente por medio de 

 
Pellizcos Golpes Tirones del 

cabello 

Empujones 

Le prohíbe algo que al niño le gusta 

4. Considera correcto aquel dicho popular que dice: 

“ La letra con sangre entra”? 

Si No ¿Por qué? 

5.Cree usted que la forma como usted castiga a su hijo le afecta en su rendimiento escolar? 

Si No ¿Por qué? 



 

6.Ha visto en televisión o ha asistido a talleres sobre cómo educar y manejar a sus hijos? 

Si No ¿Por qué? 

7.Le gustaría participar en talleres formativos sobre la crianza de sus hijos? 

Si No ¿Por qué? 

8. Quién es el jefe del hogar 

Papá Mamá ¿Por qué? 

9. Mantiene un diálogo frecuente con sus hijos? 

Si No ¿Por qué? 

10. Tienen momentos de esparcimiento y recreación donde se reúna toda la familia? 



 

Si No ¿Por qué? 

¿Cuáles son esos momentos? 
 

 

3 

 Análisis y conclusiones de las encuestas diligencias por los padres. 
 Sistematización de la encuesta en Excel. 

 Diligenciamiento de la encuesta a los estudiantes: 

Encuesta para estudiantes 

Querido Estudiante queremos compartir contigo la preocupación que la institución tiene sobre el maltrato que 
reciben algunos estudiantes por parte del núcleo familiar. 
De tu sinceridad depende el éxito de esta encuesta. 

Encuesta Explica 

1. ¿Cómo te trata tú papá?? 
 

2. ¿Cómo te trata tú mamá? 
 

3. Si en tu casa hay otras personas cómo es el trato que recibes? 
 



 

4. ¿Tus padres te ayudan a resolver los problemas que a diario se te presentan de qué forma? 
 

5. Qué muestras de cariño recibes de tus padres? 
 

6. Si tus padres están enojados qué es lo primero qué haces? 
 

7. Por qué crees que tu papá y tu mamá se pelean? 
 

8. En tu casa existen otras personas que con frecuencia te insultan o te pegan? 
 

9. Cómo es el trato de tus profesores de tu escuela? 
 

10. Recibes mal trato de algunos de tus compañeros? explica 
 

 Recepción y tabulación en Excel de la encuesta y análisis de las mismas. Resultados. 
 Discusión en grupo de los resultados 
 Representación en, Word u otro programa de las principales conclusiones de la encuesta, publicación en el 

periódico mural y actividades de conjunto. 
 Envió a través del correo electrónico de las conclusiones a las demás instituciones participantes del 

proyecto. 
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