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¢Que es un
Ecosistema
de Emprendimiento?

Desarrollar una nueva empresa no se
determina sélo por una buena idea,
sino también por la capacidad de con-
vertir esa idea en un concepto que lo-
gre satisfacer la necesidad latente de
un mercado especifico, encontrando
nuevas y diferentes formas de brindar
respuesta a dicha necesidad.

Si esa nueva idea se puede transfor-
mar en un concepto tangible, atiende
a una necesidad y existe un mercado
con la intencion de pagar por ella,
entonces se puede encontrar una
oportunidad para construir un mode-
lo de negocio.

No obstante, para que este modelo de
negocio siga en marcha, se necesitan

distintos factores como por ejemplo:
Mercado, tecnologia, negociacion,
infraestructura, capital, etc.

Los factores mencionados, muchas
veces se mueven por estimulos
aparentemente distintos, lo que no
permite la colaboracidn y el trabajo
en equipo. Sin embargo, cuando

se encuentra una forma para hacer
coincidir sinergias, se pueden lograr
acuerdos en comun en los que todos
los involucrados obtengan beneficios
individuales y colectivos.

Para lograr lo anterior, es necesario
crear un didlogo entre actores con
una formacidn distinta: gente de
negocios, gente de ciencia, empresas

que buscan rentabilidad, organismos
de apoyo, instituciones académicas,
instancias de gobierno, ONG, etc.

Por lo tanto, un “ecosistema de em-
prendimiento” tiene un caracter sisté-
mico, que requiere un trabajo integral
de articulacion de sus diferentes
actores relacionados con el objetivo
comun de “fortalecer la creacion de
empresas en un determinado contex-
to” y de quienes dependera lograr re-
des de cooperacién y de colaboracidn
entre personas e instituciones que
apoyen la creacidn de nuevas unida-
des econdémicas y nuevas cadenas de
valor generadoras de desarrollo para
sus regiones.

‘convertlr esa idea
en un concepto que
logre satisfacer la ne-
cesidad latente de un
mercado especifico’



Actores

del Ecosistema

de Emprendimiento
de Narino

El mapa de recursos de una region, es cambiante y se
estructura con los procesos que se estén desarrollando
en un territorio. Por lo tanto, en la actual (2017), las
instituciones que hacen parte de este ecosistema en
Narifio son:

§ Sensibilizacion
o Motivaciéon

Instituciones Educativas:
Proyectos Institucionales para
fomentar la cultura de
Emprendimiento: Luis Eduardo Mora
Osejo, Heraldo Romero Sancez,
Francisco de la Villota, Nuestra sefiora de
Guadalupe, Santa Teresita
y Centro Educativo Jamondino.

- Universidades: Unidades de Emprendimiento
Udenar, Cesmag, Mariana, y Autdbnoma

- Sena Regional Narifio

- ParqueSoft Pasto

- Administraciones Municipales: Programas de
Desarrollo Econdmico, Centros de Emprendimiento.

Ideacion o
Reconocimiento

de una oportunidad

de Negocio

-Universidades: Unidades de Empren-
dimiento Udenar, Cesmag, Mariana, y
Auténoma

-Sena Regional Narifio

-ParqueSoft Pasto

A ,\‘ Red Regional

de Emprendlmlento de Narifio

Consolidacion
de Empresas

SENA: Fondo Emprender

o Creacion
o de Empresas

- Universidades: Unidades de Empren-
dimiento Udenar, Cesmag, Mariana, y
Auténoma

- Sena Regional Narifio

- ParqueSoft Pasto

- Administraciones Municipales: Progra-
mas de Desarrollo Econdémico, Centros
de Emprendimiento

- Sena Regional Narifio
-ParqueSoft Pasto
-Camaras de comercio:
Pasto, Ipiales,

Tumaco




En el marco de desarrollo del programa DIRENA, el proyecto Bajo estas consideraciones, se concertd que un asesor es la
RUTA E tiene como objetivo principal fortalecer el ecosiste- persona que brinda un acompafiamiento u orientacion al
ma de emprendimiento en el Departamento de Narifio me- emprendedor, cuya labor puede hacerse continua y perma-
diante la cualificacion de las capacidades de los actoresque  nente o eventual, toda vez que el objetivo de este ejercicio
lo integran. En este sentido, se considerd necesario generar es apoyar para que éste actor persista en el proceso, supere
una herramienta que permita estandarizar la informacion los obstaculos, fortalezca el proyecto y lo culmine con el
de los responsables de la asesoria a los emprendedores. La mayor éxito posible.
presente guia define el perfil del asesor y cuél es su impor-
tancia en el proceso de emprendimiento. A continuacidn se describe los requisitos que los profesio-
nales dedicados a esta actividad
deberian tener, ast:

I. CONOCIMIENTOS:

t A contitulo profesional. 8% l. Manejo de metodologias de acom-

" pafiamiento al emprendimiento.

B. Formacion complementaria en
emprendimiento, diplomados, pos-
grados, etc.

Perﬁl Y FuHCioneS nl! . Cursos de actualizacién en em-

prendimiento.

del Asesor D. coocinientos e formulaci

y gestion de proyectos, emprendi-
miento, planes de negocio, modelo de
negocio, manejo basico de informati-
cay conocimiento de las TIC.

J. Conocimientos relacionados con
las dreas administrativas, econdmicas
y contables.

K. Capacidad de andlisis, critica y
negociacion.

L. Conocimiento en aceleracion de
proyectos.

E. Conocimiento en las cadenas
productivas de la region.

/ F. Conocimiento en tendencias de
/\’ mercado.

G. Conocimiento en fuentes de

U financiacion.

() H. Metodologia en creatividad e

. innovacion.




Experiencia en asesoria, formula-
cion de proyectos y/o creacién de em-

0.0.0 presa minima de 2 afios en cualquiera
n = n = n de los temas antes mencionados.

ﬁ Actitud hacia el emprendimiento.

@ Habilidades comunicativas.

6
[

Organizacion.

_ —0
Yﬁ Liderazgo. =0 Proactividad.
o7
Q Trabajo en equipo.

@ Creatividad.

v ,
BQ? Empatia.
{ 6 a @ Propositivo.

@ Objetividad. - Qy Asertividad.
S
C/"V Capacidad para resolver @ Gestion eficiente
3//‘ problemas. ‘ ‘ del tiempo.
WV
& Manejo de grupo. & Efectividad.
oTAS
VY Motivador. &O/- Flexibilidad.
[] ¢ Capacida'd de adapta- Q Resiliencia.
cion al cambio.
0.0 . .
(@) (A2 Relacionamiento.
n Orientacion al logro.

C M.‘&

Disciplina.

A partir de las diferentes responsabilidades y funciones de los integrantes de la Red Regio-

nal de Emprendimiento de Narifio - RREN, se puede concluir que las principales funciones

Elaborar, disefiar, gestionar, impartir
procesos y actividades tanto de
formacién como de entrenamiento
en competencias especiales
necesarias para el emprendimiento.

Motivary entrenar en
actitudes propias de un y ]
emprendedor exitoso.

\/J
~ill

@ “ [_ H

K Identificacion y conexiones asertivas
para la captacién de clientes y
desarrollo de nuevos mercados,
generando ventas reales. plataforma

A Dirigiry guiar al emprende-
dor en las tareas adecuadas
para el desarrollo de su
modelo de negocio.

'M..
/FII

Identificar competencias
empresariales y perfil de
cada emprendedor.

de los asesores de emprendimiento son:

Evaluar el progreso
y los resultados
obtenidos en la
ejecucion de las
actividades.

Elaborary presentar
informes obtenidos.

0 0 - L Hacer uso de las herramien-
r@7 tas creadas a partir del
— - -

proyecto Ruta E de Narifio

hOJa derutay acompana-

N o

Orientar al emprendedor en
el manejo de herramientas
para el desarrollo de la
modelacion del negocio.

Informar sobre recursos e
instituciones financieras y de
apoyo para la puesta en
marcha de la organizacion.

}-

Validacion temprana para la consolida-
cion de la idea de negocio y durante el
proceso de formulacion de planes de
negocios y modelos de negocios.

Conexiones con redes de empren-
dedoresy entidades para el
financiamiento en etapa temprana.

Gestionar la informacion referente a las asesorias,
proyectos, modelos de negocios y demas actividades
desarrolladas con los emprendedores a través de la

Mo

®

ww


http://www.narinoemprende.com.co

;Quién es un
Emprendedor?

Segun el diccionario de la Real Acade-
mia Espafiola, Emprendedor es “quién
inicia 0 asume acciones dificultosas

o arriesgadas”, lo que literalmente
significa que si hay dificultad o riesgo
en las acciones, no cualquiera esta en
condiciones deiniciarlas.

El camino que debe recorrer el
emprendedor para hacer realidad su
propdsito estd demarcado por gran-
des retos que van desde modelos de
pensamientos propios o de personas
muy cercanas a él, hasta procedimien-
tos institucionales que exigen la pues-
ta en marcha de sus proyectos, sin
embargo, son estas series de desafios
los que deberan fortalecerlo para que
con cada una de ellas, sus propdsito
se vaya enriqueciendo.

En consecuencia, puede afirmarse
que emprendedor es quien aborda la
aventura de un negocio, lo organiza,
busca capital para financiarlo y asu-
me toda o la mayor accién de riesgo.
Cuando esos deseos se alcanzan y es-
tos retos se logran asumir de manera
correcta, generan multiples beneficios
tanto individuales como colectivos,
siendo la regién, la principal favoreci-
da de los mismos.

En nuestro contexto muchos de los
emprendedores no lo hacen solamen-
te para aprovechar un momento, sino
para generar mejores condicionesy
nuevas oportunidades en el mercado
laboral, siendo actores dinamicos en
la productividad y competitividad
territorial.

Un emprendedor es un lider com-
prometido con la transformacidn
productiva de su regién, trabaja
constantemente por la creacion de
empresas que no Unicamente le ge-
neran utilidades, sino que propician
nuevos puestos de trabajo susten-
tables, generando un relevo genera-
cional de actores y nuevas apuestas
econémicas que aportan a una nueva
dindamica de desarrollo local, basada
en el desarrollo del tejido empresarial
del territorio.

Actualmente en Colombia se han es-
tablecido normas y politicas publicas
sobre el emprendimiento. Acompafia-
nos a conocerlas.

'Un emprendedor es
un lider comprometi-
do con la transforma-
cion productiva de su

region’




En los Gltimos afios paises con economias
emergentes como Colombia, han implementado
politicas que estimulan la creacion de nuevas
unidades de negocio o nuevos negocios que be-
neficien la situacion econémica nacional a través
de un jalonamiento a indicadores relacionados
con el crecimiento del pais tales como: el empleo,
la tasa de crecimiento, productividad, competiti-
vidad, entre otros.

Para ello, se ha desarrollado un modelo de
politica publica que promueva el em-

prendimiento en la nacién y vincu-
le a diferentes actores en pro de
dinamizar este importante tema
de la realidad nacional, para
ello se ha estipulado cinco ejes
estratégicos que se puede resu-
mir claramente en el siguiente

Normativa y Politica OCB
Publica sobre iy ORI Lt SN i

EMPRESARIALES

Emprendiemiento e, ] e [l eanadonay
Capital de

Reduccion de riesgo privado -
costos Comisiones

_ Redesde regionales de
IR e inversionistas competitividad

informacidn Banco de

Oportunidades Coordinacion con

actores (grandes
Fondo Nacional empresas y funda-
de Garantias ciones)

Control de
Informacion

Estos cinco ejes estratégicos
SOPORTE NO FINANCIERO CIENCIA, - brindanun rr’larco cl?ro para
TECNOLOGIA, entender qué es, qué hace
INNOVACION y cémo funciona la politica
nacional del emprendimiento,
donde se correlacionan tres
pilares estratégicos que son:
La formalizacién, la financia-
ciény la articulacion de los actores, apoyados en
un eje transversal que habla sobre el soporte no
financiero; ademas de la ciencia, la tecnologia y

la innovacién.

(Capacitacién, asesoria y fomento
a la cultura de emprendimiento,
incubadoras de empresas unidades (Tecnoparques)

de emprendimiento)




Con el fin de describir lo consignado
en el anterior grafico, es necesario
hacer una revision de la normativi-
dad vigente que regula la Politica
Nacional de Emprendimiento en
Colombia. Para ello es pertinente
hacer una referencia inicial sobre la
Carta Magna de los colombianos, la
Constitucion Politica de Colombia
de 1991, de la cual se relacionan los
siguientes articulos:

Libertad econémica.

En los dos articulos citados an-
teriormente, hacen referencia a

que en Colombia, sus ciudadanos
tienen plena libertad para asociarse,
crear empresa con capital privado,
siempre y cuando, estén en marcado
de un beneficio comun. A partir de
esta gran ley, se desprenden varias
legislaciones que articulan el tema
del emprendimiento en el pais, a
continuacidn, se hace una breve
relacion de esta normatividad:

‘para continuar con el desarrollo del potencial

emprendedor en el pais, es necesarlo

consolidar, modernizar vy dinamizar

los ecosistemas tanto nacionales, regionales,

locales e institucionales’

Por el cual se cred el Fondo Empren-
der, como una cuentam indepen-
diente y especial adscrita al Servicio
Nacional de Aprendizaje-Sena-, re-
cursos que seran administrados por
esa entidad y cuyo objeto exclusivo
seréa financiar iniciativas empresaria-
les, en los términos alli dispuestos

Condicio-
nes generales para el funcionamien-
to del Fondo Emprender. En él se
hace relacién la regulacion de como
operara directiva y administrativa-
mente el FE, ademas de especificar
las fuentes de financiacion del
mismo.

Promocion de las
MIPYMES. A través de esta ley se es-
tablece cuales son las categorias de
las empresas en Colombia, teniendo
en cuenta dos variables, el nUmero
de empleos directos generados y

el total de activos, descontando de
este Ultimo, el valor del inmueble.

Con esta ley se crea el FOMIPYME,
que es el drgano estatal que financia
las iniciativas empresariales y facilita
la capitalizacion de las mismas a
través de créditos especiales.

Segln esta normatividad, existen
unos actores claves en el ejercicio
del financiamiento empresarial, los
cuales son:

a. Fondo Nacional de Regalias.

b. Camaras de comercio como admi-
nistradora de recursos publicos.

c. Entidades bancarias.

Fomento ala
cultura del emprendimiento. Esta ley
establece todos los lineamientos de
formay de fondo, sobre la politica
publica de emprendimiento, la cual
esta orientada hacia la formacién
de competencias basicas, laborales,
ciudadanas y empresarialestanto en
el sistema educativo formal como en
el no formal.

._"._,_
T o
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« LEY 1429 DE 2010: Formalizacién y
la generacidn de empleo. Esta ley de-
clarada exequible por la Corte Cons-
titucional, mediante sentencia en el
afio 2011, regula todos los incentivos
que el estado colombiano promueve
para la formalizacidn de las empresas
y la generacion de empleo por parte
de la misma. Estos estimulos estan
enmarcados en temas relacionados
con disminucion de los aportes al
estado a través de una disminucidn
de renta progresiva, ademas

de la creacion de lineas especiales de
crédito y microcrédito para los secto-
res rurales.

Ahora bien, aunque la politica nacio-
nal ofrece un panorama relativamente
claro sobre las dimensiones del em-
prendimiento en el pais, existen desa-

fios regionales que alin no aterrizan
completamente esta informacion en
los contextos locales, puesto que, en
este punto, se sigue evidenciando una
débil articulacion de las entidades
que apoyan el emprendimiento en las
regiones, y la falta de las mismas para
que cumplan completamente con lo
consignado en la legislacion.

De igual manera, para para conti-
nuar con el desarrollo del potencial
emprendedor en el pais, es necesario
consolidar, modernizary dinamizar

los ecosistemas tanto nacionales, regio-
nales, locales e institucionales.

Dichas instituciones a su vez impulsa-
ran en cada organismo del estado para
que se promueva, fortalezca e impulse
el desarrollo del emprendimiento y el
empresarismo colombiano.




Como asesor en emprendimiento es
importante conocer el camino que
debe recorrer el emprendedor, para
de estar forma, poder guiarlo satis-
factoriamente por cada etapa del
proceso de emprendimiento, asi:

Gestién de las ideas Desicién de Emprender.

. Prototipado

El Camino
del Emprendedor

Formalizacién
(Aspectos legales

Modelo de negocio

Validacién

Financiamiento

Fortalecimiento y
consolidacién
empresarial

1. GESTION DE LA IDEA: Apoyar en la
identificar de una necesidad o proble-
ma que pueda ser atendida mediante
una idea de negocio de la cual pueda
resultar un emprendimiento susten-
table.

2. DECISION DE EMPRENDER: A
través de un proceso pedagogico
facilitar conocimientos al empren-
dedor para que conozca y asimile los
retos y beneficios que constituye ser
empresario.

3. PROTOTIPADO: Facilitar herra-
mientas e instrumentos para que

el emprendedor pueda obtener un
producto o servicio minimo viable,
que permita hacer tangible lo que
antes era una idea, propiciando que
el emprendedor pueda acercarse a un
potencial cliente con un instrumento
mas claro para explicar su idea de
negocio y realizar una venta. (Aplica si
el tipo de empresa lo requiere)




4. VALIDACION: A través de ejercicios de empatia
el asesor pide al emprendedor, buscar amplias opi-
niones con respecto a la pertinente o la necesidad
de ajustes o modificaciones para el éxito de la idea.

5. MODELO DE NEGOCIOS: Se debe acompafiar “La mentoria COnStante' 108
al emprendedor en la construccidn de su modelo .
canvasy ayudarlo a iden.tificar los linea.lmientos proc 308 de ac Omp aﬁ amien-
generales para poner su idea de negocio en marcha
con la identificacidn de diferentes aspectos o com- ' '
ponentes del canvas que facilitan su comprension J[O y S GQU‘lml ento para que el
de su negocio. '

; emprendedor pueda consoli-
6. FINANCIAMIENTO: Se debe apoyar al empren- d d C
dedor en la identificacion de las fuentes de finan- al Su pTO UCJ[O O Serviclo en
ciacion (recursos propios, privados o publicos) para )
su idea de negocio se haga realidad, promoviendo el merc adO

principalmente que inicie con la construccion de su
PMV (producto minimo viable) como un esfuerzo
propio y de inversion inicial del grupo de empren-
dedores.

7. FORMALIZACION: El asesor debe guiar frente a
los aspectos legales generales para la formalizacién
de la empresa ante la CdAmara de Comercio, ade-
mas de ayudar a identificar los requisitos para los
diferentes tipos de empresa y la que mas conviene
segun la idea de negocio del emprendedor.

8. FORTALECIMIENTO Y CONSOLIDACION EMPRE-
SARIAL: La mentoria constante, los procesos de
acompafamiento y seguimiento para que el em-
prendedor pueda consolidar su producto o servicio
en el mercado, es uno de los retos mas grandes de
los asesores de emprendimiento, es asi que este
debe realizar talleres, gestionar encuentros y facili-
tar contactos para que la red social de aprendizaje
y conocimiento del emprendedor crezca, apren-
diendo de otros, fortalecimiento sus habilidades
empresariales y desarrollando habilidades para
consolidar su

negocio.




Etapas
del Emprendedor

La presente guia desarrolla de forma
claray eficiente los 8 pasos funda-
mentales por los cuales el asesor de
emprendimiento debe guiar al em-
prendedor en el desarrollo de su idea
de negocio.

Se inicia con la identificacion de la
idea, continuando con la sensibili-
zacién entorno a la importancia del
emprendimiento, la realizacion de un
proceso de prototipado, la validacion
de que su idea puede llegar a ser un
negocio, el disefio de un modelo de
negocios, el financiamiento (privado
o publico), la formalizacion (aspectos

legales de constitucion de la empre-
sa) y finalmente el fortalecimiento y
consolidacién empresarial.

Es importante aclarar que el empren-
dedor puede ya tener adelantado uno
o mas de dichos pasos, por lo tanto,
el asesor esta en la tarea de adaptarse
al ritmo, al proceso y al estado en el
que cada emprendedor o proyecto de
emprendimiento se encuentre.

A continuacion se profundizara cada
uno de los pasos a seguir.

1 GESTION DE LA IDEA.

El asesor esta en la tarea de explicar
de forma sencilla y practica que una
idea de negocio se produce cuando
una persona logra articular su imagi-
nacidn y creatividad con soluciones

a problemas o necesidades de otras
personas, siempre con una perspecti-
va de negocio.

No obstante, no todos los empren-
dedores tienen una idea de negocio,
como asesor también puede ayu-
darlos a descubrir todo su potencial,
desarrollar su creatividad, e imagina-
cion para asi poder experimentar la
posibilidad de complementar su idea
de negocio o hacer mejoras que pro-
picien el nacimiento de nuevas ideas
de negocio.

(i
3
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¢COMO AYUDARLO A DESARROLLAR UNA IDEA DE

NEGOCIO?

a. Observar las necesidades o problemas de una

poblacién.
b. Identificar publicos objetivos.

c. Identificar ventajas competitivas.
d. Entender el momento oportuno.

e. Investigar los recursos con que cuentas.

f. Liberar tu imaginacién.

Toma nota y acompafianos a conocer cada una de

ellas.

A. OBSERVAR LAS NECESI
DADES O PROBLEMAS DE UNA
POBLACION:

Una gran oportunidad puede
estar a simple vista. Lleva a que
el emprendedor haga una lista
de las necesidades que tiene

un consumidory de las empre-
sas existentes que no la estan
cubriendo de forma adecuada, o
simplemente no existe ninguna
empresa que dé solucién a dicha
demanda.
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B. ipenTiFicacioN bE pUBLICOS
OBJETIVOS:

Una vez observadas las necesidades
o problemas de diferentes grupos
poblacionales, ayudale a escoger la
idea que mas le apasione y conside-
ren mas probable de realizar. Impulsa
al emprendedor para que investigue
sobre su publico objetivo, es decir, las
personas quienes seran sus potencia-
les clientes.

z @

Co VENTAJA COMPETITIVA:

El asesor debe guiar a la persona

a ofrecer algo que se diferencie de

su competencia, debes ayudarlo a
observar profundamente su diferen-
ciador, ese conocimiento o forma de
hacer las cosas, que hara que marque
la diferencia y sea mas susceptible de
eleccion por el consumidor.

D. ENTENDER EL MOMENTO
OPORTUNO:

Se debe promover el reconocimiento
de la oportunidad que tiene laidea
de negocio frente a una necesidad
insatisfecha, promoviendo la cultura
Maker y desarrollando en el empren-
dedor la actitud que el momento
para hacerlo es AHORA, no esperar a
mafana para iniciar a emprender.

Para cumplir con los anteriores pasos
en la gestacion de la idea, el asesor de
emprendimiento puede invitar a un
grupo de emprendedores a talleres
“ideatones o hackatones”, los cuales
tiene como objetivo propiciar en el
evento la transferencia de conoci-
miento y metodologias para la idea-

E o INVESTIGAR LOS RECURSOS
CON LOS QUE CUENTAS:

Se debe realizar un acompafnamiento
al emprendedor para identificar qué
tantos recursos requiere su idea de
negocio para poder ser realizada, en
este proceso el emprendedor podra
identificar qué nuevo conocimiento
debe desarrollar y el apoyo de quien
debe encontrar.

Fo LIBERA TU IMAGINACION:

Aleja al emprendedor de los estereo-
tipos, y la forma tradicional de pensar
y hacer las cosas, Realiza una lluvia
de ideas, piensen diferente, Ayidalo a
creer en su potencial y a realizar una
propuesta de valor 100% divergente.

cién y conceptualizacion de su idea de
negocio, permitiendo a los usuarios,
experimentar actividades de innova-
cidn, exclusivamente enfocadas en

la generacién de ideas de solucién o
emprendimiento ante un problema
social determinado.




DECISION DE EMPRENDER

Si el emprendedor ya tiene una idea de negocio, es tiempo
de sofiar que él/ella también puede emprender, sofiar con
laindependencia, sofiar con ser su propio jefe, sofiar con
ser exitoso y construir paso a paso su empresa. Sofiar es el
primer sintoma de la persona que puede llegar con mayor
facilidad al éxito empresarial.

Pero para ser emprendedor tiene primero que conceptuali-
zar, apropiar y apasionarse por su idea de negocio y por el
emprendimiento.

{QUE ES EL EMPRENDIMIENTO?

Es la iniciativa de una persona por desarrollar un modelo
de negocio a partir de una idea particular que permita la
produccion de ingresos, es decir, la articulacion de esfuer-
ZOS para crear una empresa.

Para hacer realidad esto, se requiere establecer unaidea
de negocio dentro de una dinamica de mercado y lograr
que se consolide de forma sustentable en el tiempo, y que
tenga como resultado, ademas del beneficio econémico y
la productividad de la empresa, un desarrollo que aporte a
la construccién de territorio.

VENTAJAS DE EMPRENDER.
Emprender siempre sera un riesgo, sin embargo, es un

riesgo que vale la pena. Acompafianos a descubrir la razén
de asumir un proceso de emprendimiento.

‘es la articulacion de
esfuerzos para crear
una empresa’

sonal segun tus necesl

| imiento_per segun
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REALIZA UN PROTOTIPO

www.narinoemprende.com.co

emprendenarino@gmail.com Si el emprendedor ya cuenta con su idea de nego-
cio, y ha realizado todo un proceso de sensibiliza-
cién entorno a laimportancia del emprendimiento
y todo lo que el mismo implica, es hora de que el
producto vea la luz, es decir, pasar del papel ala
accion, es tiempo de modelar el producto, pasar de
laimaginacion a un elemento que pueda ser anali-
zado y retroalimentado por potenciales clientes.

En este paso es importante aclarar que el éxito
para todo emprendedor viene de la posibilidad de
realizar feedback de su producto o servicio, por

lo tanto, es de vital importancia realizar el disefio
de un prototipo y el pilotaje del mismo, es decir,
crear el producto o disefiar la metodologia para el
servicio que se ofrece

Inicio sesion

Para realizar un prototipo debe seguir
los siguientes pasos, asi:

a.Visualizar.

b.Tener una mentalidad abierta.
c.Motivarlo a tener mas ideas.
d.Siéntete cdmodo.

e.Depura.

f.Crea Modelos “Shrek”

g.Busca ayuda.

h.Lleva un registro del proceso.

ACAEEE Dk COnlraiefia?

Acompafianos a descubrir cada uno de estos pasos:

VISUALIZAR:

De esta forma comenzara a aprender
acerca de esa idea. Se trata de algo
concreto con lo que el emprendedor

puede aprender acerca de su idea, has
un disefio en papel, dibdjalo.



http://www.narinoemprende.com.co
mailto:emprendenarino@gmail.com

TENER UNA MENTALIDAD ABIERTA:

Ayudalo a hacer un prototipo de “lo que no se pue-
de hacer”. Motivelo para que realice encuentros con
potenciales clientes que lo retroalimenten o vali-

den la idea de negocio. El emprendedor debe tener
una mentalidad abierta y no puedes permitir que
sus gustos, pasiones o el conocimiento lo bloquee
en la busqueda de su modelo de negocio.

SIENTETE COMODO:

Deja que todo fluya. En etapas tempranas la
direccidn que hay que seguir no esta clara, por lo
que hay que explorar varias vias y tener la mente

abierta a todo. Pero lo mas importante es no entrar

en panico y querer dejar todo marcado demasiado
pronto, motiva al emprendedor a que siga investi-
gando sin miedo, busque mentores y dialogue con
clientes para recibir feedback a su idea.

MOTIVARLO A TENER MAS IDEAS:

Si el emprendedor se queda con el primer disefo
que encuentra no conseguira explorar nuevas
alternativas, asi que no permitas que caiga en un
enamoramiento prematuro. Has el llamado a se-
guir creando y buscando otras ideas para resolver
el problema o necesidad.

DEPURA:

Los prototipos depurados son los mas dificiles de
desechar. Es importante que sean rapidos, baratos
y aproximados. A medida que junto con el empren-
dedor sigan explorando e investigando veran lo
que funcionay lo que no. Motiva al emprendedor

a adoptar lo que escucha de sus clientes y apoyalo
para que su prototipo sea el resultado de un buen
proceso de empatia.

CREA MODELOS “SHREK”:

Se trata de modelos de prototipos extremos y
fuera de lo normal, ideas disruptivas y de alto
valor diferencial frente a productos o servicios de
la competencia que se encuentre en el mercado,
ideas que son poco probables de construir por otro
emprendedor. Estos le ayudaran a generar debate
y a aprender de cada cosa. Les sera de crecimiento
mutuo.

LLEVA UN REGISTRO DEL PROCESO:

Es importante llevar un registro de todos los
cambios que el prototipo va teniendo, al igual que
motivar para que el emprendedor sistematice los
aprendizajes y conocimientos que ha ido adquirien-
do. Todo eso va a servir para ponerlo en practica a
lo largo del proceso y que en cada iteracién mejora
de su producto o servicio, se tenga las herramien-
tas necesarias para reconocer las variaciones en el
mercado y las caracteristicas diferenciadoras del
producto en el mercado.

BUSCA AYUDA:

Trabajar en equipo siempre sera (til,
necesario y complementario. Si el em-
prendedor no tiene el conocimiento para
desarrollar su prototipo, siempre sera
indispensable que un experto en la ma-
teria lo ayude a hacer realidad su disefio

o supervise que todo tenga la mas alta
calidad, recuerden que debemos moti-
var al emprendedor a realizar un trabajo
interdisciplinario y que la generacién de
negociacionesy alianzas es el mejor nego-
cio para creer en conjunto



VAL’DACIéN Una vez realizado el prototipo,

es el momento de hacer una pe-
quefia muestra al publico, esto
con el fin de validar si lo que en
un principio fue unaidea, y que
ahora se ha convertido en algo
tangible, funciona para el con-
sumidor al que va dirigido, o si
es necesario hacer cambios que
aporten a la decision de compra
final por parte del cliente.

VARIABLES DEMOGRAFICAS:
El asesor, debe acompaiiar al emprendedor a identificar
aspectos como la edad, el sexo y la nacionalidad de sus

potenciales clientes, para que a partir de este proceso,
pueda ajustar su idea de negocio con valores agregados que
beneficien a los clientes que cumplan con este segmento de
mercado.

VARIABLES SOCIO-ECONOMICAS:

También es importante definir las caracteristicas que
determinan los ingresos, la ocupacion y la educacion
del publico objetivo al cual llegara el producto y
servicio, facilitando la poblacién con la cual se debe
realizar la validacion.

VARIABLES PSICOGRAFICAS:

El cliente moderno, exige al
emprendedor, nuevos retos, hoy
compramos por afinidad, nuevas
experiencias y filosofia de vida,

por eso, debemos identificar en
nuestros clientes caracteristicas con
respecto a la personalidad, estilos
de vida, intereses, gustos, inquietu-
des, opiniones y valores.

VARIABLES CONDUCTUALES:

Por ultimo, deben analizar los po-
sibles clientes, teniendo en cuenta
aspectos como la lealtad de marca,
beneficios buscados (precio, cali-
dad, servicio), tipo de usuario, nivel
de uso, de esta manera el empren-
dedor va a tener mayor informa-
cion para estructurar una estrategia
de mercadeo que cumpla con los
aspectos principales de la conducta
de sus futuros compradores.

DETERMINA ACTIVIDADES:

Es importante que el emprendedor
con las conclusiones de los publi-
cos estrategicos a los cuales pre-
tende llegar, determine actividades
de encuentro: visitas, encuestas
presenciales, actividades con
grupos focales, entre otras accio-
nes, donde el emprendedor pueda
obtener una retroalimentacion o
feedback de su idea.

EVALUA Y SACA CONCLUSIONES:
Luego de tener un proceso de empatia

y retroalimentacion con los posibles
clientes, el emprendedor con acompa-
flamiento del asesor, debe generar un
plan de mejora de su prototipo, evaluan-
do los hallazgos mas importantes de
cada actividad de feedback y generando
iteraciones a su producto o servicio y
volviendo a realizar un proceso de eva-
luacion del prototipo ajustado.



5 MODELO DE NEGOCIOS

El emprendedor luego de realizar un
pilotaje de su prototipo de producto o
servicio, realizar ejercicios de ventas

y buscar un escalonamiento econé-
mico, debe crear su lienzo de modelo
de negocios que permitira mediante
un documento escrito, obtener una
mirada general de la idea de negocio,
en este documento uno encuentra en
un lienzo toda la informacion necesa-
ria para comprender el negocio y los
lineamientos generales para ponerlo
en marcha. Presentar este plan es fun-
damental para buscar financiamiento,
SOcios o inversionistas, y sirve como
guia para quienes estan al frente de la
empresa.

Red De
Asociados

A. Clientes o usuarios.

B. Canales de distribucion.
C. Relacion con el cliente.
D. Recursos claves.

E. Actividad clave.
F. Red de asociados. Estructura

G. Flujos de ingreso.
H. Estructura de costos. De Costos

I. Propuesta de valor.

https://voutu.be/kEq8nh9 Avi

Actividades Propuesta

De Valor .
Clave Relacion

‘“, Con El Cliente

Segmentos
De Clientes

Recursos Canales De Flujo De
Clave Distribucion Ingreso



https://youtu.be/kEg8nh9_AvI

Ao CLIENTES O USUARIOS:

Grupo especifico a quienes va dirigi-
do el producto servicio, es importan-
te tener en cuenta que estos tienen
caracteristicas homogéneas, es por
esto que les puede interesar el servi-
cio o producto.
https://youtu.be/074hVuoFn70

D. RECURSOS CLAVE:

Aquellos recursos vitales para el
funcionamiento de su empresa. Estos
pueden ser:

a. Materiales: Planta fisica, materia
prima etc.

b. Intelectuales: Planes, metodolo-
gias, manuales etc.

c. Humanos: Personal.
https://youtu.be/xsMqui2-kBg

Bo CANALES DE DISTRIBUCION:
Pueden ser directos o indirectos.
Los Directos son aquellos que no
tienen intermediarios.

Los indirectos son aquellos donde
existe un intermediario y el contacto
con el cliente NO es directo.
https://youtu.be/OacpcZ9VU30

;3]

E e ACTIVIDAD CLAVE:

Aquellas actividades necesarias para
entregar la propuesta de valor al
cliente. Estas pueden ser:

a. Actividades administrativas.
b. Actividades de produccion.
c. Actividades comerciales.
https://youtu.be/8-3wvJluCGg

Co RELACION CON EL CLIENTE:
Cualva aserlaformaen queel
emprendedor retenga y genere altos
niveles de consumo de parte de su
cliente.
https://youtu.be/2V7K5_F6z5k

Fo RED DE ASOCIADOS:

Aquellas alianzas estratégicas entre
competidores, no competidores,
proveedores y contratistas.
https://youtu.be/WR6cYoFy2ho
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G e FLUJOS DE INGRESOS:
Cuantifica la relacion que se tiene
con el cliente en términos econémi-
€os, asi:

a. ;Qué valor estarian dispuestos a
pagar los clientes?

b. ;Cual es la forma de pago?

c. ;.Como ingresa ese dinero?
https://youtu.be/qyZSdQYulVQ

H e ESTRUCTURA DE COSTOS:
Descripcidn de los costos asociados
con la propuesta de valor, asi:

a. ;Cuales son los costos inherentes
al modelo de negocio?

b. Sistema de costos para el desarro-
llo de las actividades clave.

c. Gerencia de costos.

d. Inversién necesaria.
https://youtu.be/z1WFfXnOvHY

I e PROPUESTA DE VALOR:
Definir el valor creado para el cliente
identificado, ast:

a. ;Qué valor se ofrece al cliente?

b. ;Qué problema se soluciona?

c. ;Qué necesidad se satisface?

d. ;Qué productos o servicio se ofre-
ce para ello?

e. ;Cual es la diferencia con la com-
petencia?
https://youtu.be/NItf1By4_Wo



https://youtu.be/O74hVuoFn70
https://youtu.be/xsMqui2-kBg
https://youtu.be/8-3wvJluCGg
https://youtu.be/2V7K5_F6z5k
https://youtu.be/OacpcZ9VU30
https://youtu.be/qyZSdQYulVQ
https://youtu.be/NItf1By4_Wo
https://youtu.be/WR6cYoFy2ho
https://youtu.be/z1WfjXnOvHY

FINANCIAMIENTO

D. ANGELES INVERSIONISTAS:
Los “Angeles inversionistas” partici-
pan directamente en el capital propio
de la empresa o dan préstamos a
largo plazo, pero cumplen el mismo
papel que un accionista. El “Angel

El escalonamiento financiero de las
empresas para su crecimiento, exige al
emprendedory a su asesor, identificar los
mecanismos que bajo diferentes condi-
ciones, son facilitados por las entidades
publicas y privadas de caracter nacional e
internacional, que promueven la creacidn
de empresa mediante la canalizacion de
recursos econdmicos a los emprendedo-
res, es asi como se debe identificar una
fuente de negocio adecuada para fortale-
cer el crecimiento del emprendimiento.

inversionista” es econdmicamente
independiente y experimentado en la
gestion empresarial, pone a disposi-
cion de la empresa en cuestion parte
de su patrimonio personal, sus expe-
riencias y con tactos empresariales.
https://youtu.be/b-ijLnJbCt4

I/ Ventures

Bo VENTURES:

La convocatoria posee tres tipologias
de emprendimiento que tienen como
objetivo financiar las iniciativas de
los emprendedores para incrementar
su capacidad de éxito. El concurso
consta de cuatro fases y cuatro filtros
de evaluacion.

Para postularse puede remitirse a
www.ventures.com.co

a. Fondo emprender.

b. Ventures.

¢. Fomipyme.

d. Angeles inversionistas.

e. Fondos de capital de riesgo.

E o FONDOS DE CAPITAL DE RIESGO:
Los Fondos de Capital de Riesgo son
empresas que sirven de intermediarios
financieros entre inversionistas po-
tenciales que buscan altos retornos e
inversion a largo plazo con periodos li-
mitados de tiempo, y nuevas empresas
innovadoras que buscan financiacién.
https://youtu.be/cl0i38B2lyY

MINCOMERCIO
-— CONDO INDUSTRIAY TURISMO

-— emprender

FORMALIZACION

Co INNPULSA COLOMBIA:

Ao FONDO EMPRENDER:

El objetivo del fondo es apoyar proyec-
tos productivos que integren los conoci-
mientos adquiridos por los emprende-
dores en sus procesos de formacion con
el desarrollo de nuevas empresas.

Para conocer mas remitase a:
www.fondoemprender.com

Tiene como objeto financiar pro-
gramas, proyectos y actividades
para el desarrollo empresarial y
tecnoldgico de las Mipymes, apli-
car instrumentos no financieros
dirigidos al fomento y promocién
de las Mipymes, mediante cofi-
nanciacion no reembolsable de
programas, proyectos y activida-
des, y ser soporte de la politica de
desarrollo empresarial, produc-
tivo, comercial, tecnoldgico y de
innovacion.

Para conocer mas remitase a:
WWW.mincomercio.gov.co

Si la idea de negocio del emprende-
dor ya esta funcionando, el asesor de
emprendimiento esta en la labor de
guiarlo para que la formalice, es decir,
crear una empresa. La creacion de em-
presa es importante para consolidar la
capacidad productiva y propiciar una
mayor dinamica econdmica, es decir,
para satisfacer necesidades y deman-

das del mercado que no se encuen-
tran atendidas eficientemente.

La formalizacidn le permitira al em-
prendedor participar de nuevas opor-
tunidades de negocio, que requieren
de una figura juridica que de confian-
za y confiabilidad a los compradores,
es por esto que el asesor debe apoyar

al emprendedor para analizar el
momento adecuado para iniciar el
proceso de formalizacion y generar la
estructura juridica para participar de
convocatorias privadas y publicas y
demostrar la capacidad financiera, or-
ganizacional y juridica que se requiere
para negocios de alta escala.


http://www.fondoemprender.com
http://www.ventures.com.co
http://www.mincomercio.gov.co
https://youtu.be/b-ijLnJbCt4
https://youtu.be/cI0i38B2IyY
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{QUIENES PUEDEN CONSTITUIR

EMPRESA? Una empresa puede ser
constituida por cualquier persona

o

{COMO SE CLASIFICAN LAS EMPRE-

natural o juridica. SAS?

Desde un enfoque econémico y te-
niendo como parametros el capital y
el nimero de trabajadores, podemos
decir que las empresas se clasifican,
seglin la Ley 590 de 2000 y la Ley 905
de 2004, en micro, pequenas, media-
nasy grandes empresas.

P M

;,CéMO SE CLASIFICAN LOS EMPRE-
SARIOS?

Atendiendo a la titularidad de la
empresay la responsabilidad legal de
sus propietarios, los empresarios se
clasifican en individuales y sociales o

societarios. {COMO SE IDENTIFICAN LOS EMPRE-

SARIOS Y LOS ESTABLECIMIENTOS
DE COMERCIO?

Los empresarios, ya sean individuales
o sociales, se identifican con el niUme-
ro de la matricula mercantil que les
asigna la Camara de Comercio y para
efectos tributarios con el nimero de
identificacion tributaria - NIT.

{QUE ES EL REGISTRO UNICO EMPRESARIAL (RUE)? Es la primera red nacional de Servicios Registra-
les, que integra y centraliza el registro mercantil y el registro de proponentes que administran las Ca-
maras de Comercio. El registro inico empresarial es el principal aliado estratégico del sector empresa-
rial y del Gobierno Nacional, al ofrecer informacion y operaciones confiables y oportunas para la toma
de decisiones comerciales y econdmicas. Para mayor informacion remitase a WWW.RUES.ORG.CO

RECUERDE: Dependiendo del tipo de empresa y el tipo de servicio o producto que ofrezca
el emprendedor tendra que realizar gestion ante entidades como:

Alcaldia de Pasto. www.pasto.gov.co
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales de Colombia. www.dian.gov.co

Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos. www.invima.gov.co
Camara de Comercio de Pasto. www.ccpasto.org.co

CAMARA DE COMERCIO DE PASTO

[=] %% [=]
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FORTALECIMIENTO
Y CONSOLIDACION EMPRESARIAL

Para esta etapa, el asesor debe busca
desarrollar en el emprendedor com-
petencias empresariales que apoyen
el crecimiento y la sostenibilidad de
las unidades de negocio, es decir, el
asesor debe encargarse de transferiry
asegurar la aplicacién de conocimien-
tos tedricos y practicos empresariales,
basados en una propuesta cercana

a las necesidades de aprendizaje del
emprendedor, para fortalecer sus
actitudes empresariales y entregar
insumos para que el pueda consolidar
su empresa.

ALCALDIA DE PASTO E

Legitimidad Participacion Honestidad

%DIAN %
[=]

Para el desarrollo de esta etapa se
encuentran en el Departamento de
Narifio dos instituciones:

MiCITio www.mincit.gov.co
SENA www.sena.edu.co

SENA MINCOMERCIO

A" INDUSTRIAY TURISMO

Es importante que se motive al em-
prendedor a reconocer que parte de
ese fortalecimiento o consolidacion
empresarial, se hace a través de lo
que se denomina la incubacion y
coworking.



http://www.pasto.gov.co
http://www.dian.gov.co
http://www.invima.gov.co
http://www.ccpasto.org.co
http://www.mincit.gov.co
http://www.sena.edu.co

COWORKING:

Es un espacio compartido para el desarrollo de una acti-
vidad innovadora destinado a emprendedores que inicien
o hayan iniciado su proyecto empresarial, destinado a
quienes necesitan una direccion de negocios o un domicilio
legal, con el apoyo de una institucidn de prestigio, en am-
biente empresarial y sin inversion inicial ni los gastos que
acarrea una oficina permanente. Esta modalidad potencia
el desarrollo y aprovechamiento de sinergias entre em-
prendedores y empresas de reciente creacion.

l
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INCUBACION:

Las incubadoras de empresas brin-
dan servicios de asesoria especiali-
zada, capacitacion e infraestructura
administrativa a los y microy peque-
fios empresarios, con una empresa
novata, en forma compartida con la
finalidad de consolidar el desarrollo
de estas empresas.

. =1,
v/ ParqueSoft | pasto &
[=]
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Entidades del territorio que cuentan con los anteriormente
mencionados espacios:

a. ParqueSotf Pasto. http://www.parquesoftpasto.com
b. 1.U. Cesmag. www.iucesmag.edu.co



http://www.parquesoftpasto.com
http://www.iucesmag.edu.co
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