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Introduccion a la guia

Estructura de la Guia del Facilitador

Esta Guia del Estudiante le ayudard a comprender y aprender de la formacion
del Programa de Desarrollo de la Plataforma de Lanzamiento de Negocios
Inclusivos (IBL), cuyo objetivo es ayudar a los emprendedores, como usted, a
desarrollar negocios que tengan mayores posibilidades de éxito, y ayudar a
construir su propia autoeficacia, autoestima y confianza.

El programa de formacién incluye cinco moédulos:

Médulo 1 - Auditoria empresarial: para ayudarle a comprender mejor su
negocio y quiénes son sus clientes.

Médulo 2 - Auditoria empresarial - Cémo seleccionar una estrategia adecuada.
Modulo 3 - Desarrollar una historia.

Médulo 4 - Comprender la gestidén del cambio.

Médulo 5 - Hacerlo realidad: desarrollar planes de accion Crecimiento.

Esta guia le proporcionard contenidos diddcticos, materiales, planes de clase y
recomendaciones para organizar sesiones de formacion presenciales y en linea.
Ademds, se recomienda leer el programa de formacion en linea en:
https://iblaunchpad.eu/

Esta Guia del instructor se divide en tres partes principales: La primera parte
‘Imparticion de la formacidén” proporciona informacién sobre el estilo de
imparticion que debe adoptarse al impartir el programa IBL presencialmente
o en linea y sobre como evaluar a los alumnos. La segunda parte, "Sesiones de
formacion’, se centra en los cinco moédulos de formacién del IBL, su contenido,
actividades y materiales utilizados. Recomienda cémo facilitar las sesiones
durante la formacidén presencial o en linea. La Ultima parte refuerza el valor de
la metodologia utilizada en la facilitacidn e imparticién del programa IBL, el
formulario de evaluacién para obtener las opiniones de los alumnos. La Guia
del Facilitador estd dirigida a todos los facilitadores del Programa IBL.
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Facilitando informacion

Para optimizar el 'impacto” de este programa, en términos de estimular a los
participantes a realizar intervenciones en sus empresas que mejoren las
posibilidades de que éstas se desarrollen de forma sostenible, es esencial que
el programa adopte un estilo de facilitacién ‘reflexivo y que incluya a los
participantes’. El objetivo es "ensefar a la gente qué pensar, no cdmo pensar’
(Christenson, 1980) y aprovechar el poder de los debates formales e
informales en red para estimular a los participantes a emprender acciones
que 510 habrian emprendido de no haber asistido al programa (Cartwright,
2022).

Grupos de reflexion

Para lograrlo, el programa utiliza la Academia de Consultoria "Think Tanks®
(2008). Esto garantiza que la explicacion de cada concepto se introducird en
breves sesiones plenarias (la duracién de estas sesiones variard en funcién de
la comprension de los delegados). Es esencial que el facilitador considere que
los participantes pueden ver la relevancia potencial de cada concepto antes
de dividirlos en los ‘Think Tanks, para relacionar cada concepto
especificamente con sus propias necesidades operativas y personales.

Los "grupos de reflexién” constardn de 2 o 3 participantes. Uno de ellos actuard
como cliente de los demd@s participantes, que actuardn como asesores del
cliente. El cliente, relacionard el concepto

a su propia empresaq, identificando las posibles intervenciones que su andlisis
sugiere que deberian considerar. El consultor cuestionara el andlisis del cliente
y podrd sugerir otras cosas que deberian tenerse en cuenta.

Todo este proceso implica que los participantes compartan sus experiencias y
cuenten "historias’ relacionadas con los conceptos que se estdn debatiendo.
Si los participantes son lentos o se sienten incbmodos desarrollando este
proceso, el facilitador puede unirse al grupo y dar ejemplos de cdmo puede
funcionar, contando sus propias historias.

Al final de cada sesién de reflexion, los distintos grupos pueden compartir sus
experiencias de aprendizaje.

El facilitador DEBE asegurarse de que se adopta este estilo de aprendizaje
reflexivo e integrador, y no derivar hacia un estilo didactico de imparticién.

El facilitador también debe insistir en que estas sesiones de reflexidn son sélo
el principio del proceso. Es probable que salgan de cada sesidén con mas
preguntas que respuestas, y que el verdadero valor de estas sesiones se
desarrolle en los dias y semanas siguientes, cuando ‘reflexionen” sobre las
preguntas que les han planteado los modelos presentados.
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Facilitar el progreso de los/las participantes
He aqui algunas ideas Utiles para impartir formacion:

1. Planifique las sesiones de formacion con antelacion. Se recomienda
conocer los antecedentes y las expectativas de los alumnos durante la sesién
de rompehielos. Esto le ayudard a comprender qué retos y necesidades tienen
en comudn y a establecer una conexion con ellos. Tenga un plan detallado de
como se impartirdn las sesiones de formacion, cudles podrian ser las posibles
situaciones inesperadas y cdémo manejarlas. Como facilitador, debe
familiarizarse con los modelos que se van a presentar, las teorias que los
sustentan y cdmo pueden adaptarse para hacerlos mds relevantes para los
participantes. Es posible que necesites investigar para reforzar tus habilidades
como facilitador.

2. Cada grupo de participantes es diferente. La forma en que facilita las
sesiones debe adaptarse a sus preferencias y necesidades de aprendizaje.

3. Asigne tiempo suficiente para los debates del grupo de reflexion. Se
recomienda disponer de espacio y tiempo suficientes para los debates, el
intercambio de experiencias y opiniones, que permitan a los alumnos
reflexionar sobre las actividades y lo que han aprendido juntos. No a todos los
participantes les resulta facil empezar a ofrecer sus opiniones, pero es
esencial.
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Lista de temas tratados en los 5 médulos del Programa IBL.

Médulo1

Auditoria empresarial: para ayudarle a comprender mejor su negocioy
quiénes son sus clientes.

Tema 1. Presentaciones personales y explicacion del proceso
Tema 2. Modelos tradicionales de desarrollo empresarial
Tema 3. Pasidn y asuncion de riesgos

Tema 4. Contar historias

Tema 5. Elaboracién de un plan de empresa o de intervencion
Tema 6. Lo que quiere de su empresa

Tema 7. Las cinco fuerzas de Porter

Tema 8. Ciclo de vida de la industria

Modulo 2

Auditoria empresarial - Como seleccionar una estrategia adecuada.

Tema 1. Revision de la sesidn anterior

Tema 2. Subvencién - Recursos y capacidad
Tema 3. La cadena de valor de Porter

Tema 4. Andlisis de la competencia

Tema 5. Matriz de Ansoff

Tema 6. Modelo FAS

Tema 7. Modelo de negociacion
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Temas tratados en los 5 médulos del Programa IBL.

Médulo 3

Los beneficios de tener una mentalidad positiva para los empresarios

Tema 1. Mentalidad de crecimiento

Tema 2. Autoliderazgo

Tema 3. Creatividad e improvisacion Creatividad e improvisaciéon
Tema 4. Autorreflexiébn y toma de conciencia

El valor de contar historias

Tema 1. Definir el concepto de narracion

Tema 2. Proceso de comunicacién

Tema 3. Técnicas utilizadas para crear buenas historias

Tema 4. El uso de la transformacion digital mediante la implantaciéon de
herramientas digitales como la inteligencia artificial

Médulo 5
El valor del pensamiento positivo

Tema 1. Modelo PERMA
Tema 2. El modelo de transicién de Bridges
Tema 3. Modelo de agilidad empresarial
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Tema 1. Presentaciones personales y explicacion del proceso.

/Resultqdos del aprendizaje )

Presentaciones personales y sesiones para romper el hielo. Esta es la
oportunidad para que todos se presenten y se les debe pedir en esta
etapa que expliquen -

a) el tipo de organizaciéon a la que pertenecen
Q)) qué esperan conseguir como resultado de su asistencia al progrumo/

Plan de la leccion

Durante este proceso, el facilitador debe tomar nota de estos aspectos, en
particular de lo que se pretende conseguir al final del programa, ya que esto
formard parte del proceso de revision al final del programa. El estilo de esta
seccion introductoria y del rompehielos debe ser individual y personal segln el
estilo natural del facilitador. Antes de explicar que, si bien el programa se basa
en la investigacidn académica, que es rigurosa, los conceptos pueden
adaptarse para que sean mds pertinentes para ellos y sus empresas en este
momento.

Plan de la leccion

Durante este proceso, el facilitador debe tomar nota de estos aspectos, en
particular de lo que se pretende conseguir al final del programa, ya que esto
formard parte del proceso de revision al final del programa. El estilo de esta
seccion introductoria y del rompehielos debe ser individual y personal segln el
estilo natural del facilitador. Antes de explicar que, si bien el programa se basa
en la investigacion académica, que es rigurosa, los conceptos pueden
adaptarse para que sean mds pertinentes para ellos y sus empresas en este
momento.

Contenidos de aprendizaje

Todo el mundo se presenta y se vuelve mas relajado y abierto.

A continuacién, explique el contexto del programa. Una vez mds, el estilo de
esta sesidn debe reflejar las opiniones y puntos de vista naturales del
facilitador sobre la mejor manera de explicar este proceso. En el cuaderno de
trabajo sugiero que incluyamos la siguiente ilustracién. Lo importante en esta
fase es recalcar alos participantes que el mundo de las PYME en el que operan
es cadtico.
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Durante este programa, no se les van a dar férmulas para el éxito que aporten
estructura y orden al mundo en el que viven. Lo que el programa les
proporcionard es ayuda sobre cémo estructurar su pensamiento para
observar la cadtica situacidn del mundo empresarial en el que operan de
forma objetiva, teniendo en cuenta todas las cosas que deberian considerar,
antes de tomar sus decisiones, que, en Ultima instancia, tomardn con su
propio conocimiento del mercado, pasion, experiencia y juicio. Este proceso les
proporcionard mayores posibilidades de "éxito".

A diferencia de las formas tradicionales de formacion empresarial, el estilo de
esta sesidn consistird en animar a los delegados a pensar cdmo y no qué
pensar.

Grupo de reflexion

Para facilitar esta tareaq, el facilitador explicard que a lo largo del programa se
dividirdn en grupos de reflexion. Serdn grupos de dos o tres personas, en los
que uno de los participantes serd el cliente y el otro o los otros dos
participantes actuardn como consultores para cuestionar al cliente la
claridad de su proceso de pensamiento y reflexionar sobre las pruebas que
tienen de las afirmaciones que estdn haciendo. En esta fase, se animard a los
participantes a rebatir al cliente con firmeza e imparcialidad para obtener el
maximo beneficio de este ejercicio.

Actividades de aprendizaje
Debate libre y abierto

Materiales y recursos adicionales
Ninguno
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Tema 2. Modelos tradicionales de desarrollo empresarial

4 N

Resultados del aprendizaje

Durante este tema se dejard claro a los delegados que el objetivo de
este programa es ayudarles a comprender cOmo pensar, no qué
pensar, en el mundo cadtico en el que se mueven.

o /

Plan de la leccion

Como pensar, NO qué pensar es la esencia de este tema. Este tema te ayudard
a considerar las cosas que debes tener en cuenta antes de tomar cualquier
decision.

No le dird lo que tiene que hacer.

Contenidos de aprendizaje

Una vez mds, el estilo de esta sesion debe reflejar los puntos de vista y
opiniones naturales del facilitador sobre la mejor manera de explicar este
proceso. En el cuaderno de trabajo sugiero que incluyamos la siguiente
ilustracion. Lo importante en esta fase es recalcar a los participantes que el
mundo de las PYME en el que operan es cadtico.

No se les van a dar féormulas para el éxito que aporten estructura y orden al
mundo en el que viven. Lo que el programa les proporcionard es ayuda sobre
cOmo estructurar su pensamiento para observar la cadtica situacion del
mundo empresarial en el que operan de forma objetiva, teniendo en cuenta
todas las cosas que deberian considerar, antes de tomar sus decisiones, que,
en Ultima instancia, tomardn con su propio conocimiento del mercado, pasion,
experiencia y juicio. Este proceso les proporcionard 'mds posibilidades de
éxito".

Actividades de aprendizaje

Hay que utilizar preguntas abiertas con cuidado para garantizar la plena
comprensiéon del proceso.
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Materiales y recursos adicionales

Proceso de negocio

OO Desarrollador/a de negocio

Cartwright 2022

Recomendamos utilizar esta ilustracion u otra similar para explicar el proceso.
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Tema 3. Pasion y manejo de riesgos

4 N

Resultados del aprendizaje

Los participantes al final de este tema tienen que ser conscientes de
que el éxito suele estar vinculado a la pasién y al trabajo duro, también
que la asuncién de riesgos es la norma con los empresarios, al igual
que el fracaso. Uno de los objetivos de este programa es ayudar a los
delegados a entender qué y para qué ayudarles a cuantificar el riesgo
y minimizarlo.

N /

Plan de la leccion

En primer lugar, explorar cudles son algunas de las caracteristicas comunes
de un emprendedor y darse cuenta de que muchas de sus propias angustias
son compartidas por la mayoria de los emprendedores. A continuacion,
explicar mejor el VALOR de la pasién y el manejo de riesgos en el camino hacia
el éxito.

Contenidos de aprendizaje

£Qué es un emprendedor/a?

Después de preguntar a los participantes cudles creen que son los
ingredientes que un empresario necesita y requiere para tener éxito y dejar
que este debate fluya mientras se obtiene valor de é|, el facilitador explicard
que existen numerosas definiciones de lo que es un empresario y de lo que un
empresario necesita poseer. A efectos de este programa, aceptamos los dos
ingredientes clave comunes a la mayoria de las definiciones.

Pasién y asuncién de riesgos

A continuacion, el facilitador explicard que este programa no eliminard la
necesidad de que un empresario asuma riesgos, pero que deberia permitirle
evaluar mejor el grado de esos riesgos y mejorar las posibilidades de que el
manejo de los mismos tenga éxito.

En relacion con la pasidén, esto es algo que principalmente viene de dentro de
un individuo, sin embargo vamos a destacar las técnicas durante el circulo
entre las sesiones que pueden ayudar a facilitar nuevas mejoras en la
confianza en si mismo y pasar.
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Actividades de aprendizaje

El facilitador debe compartir historias de sus experiencias y conocimientos de
empresarios de éxito que tienen pasiéon y asumen riesgos.

Materiales y recursos adicionales

Nada menos que un debate abierto y un intercambio de historias
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Tema 4. Contar historias

Resultados del aprendizaje

Dar ejemplos a los participantes de como utilizar la narracién de
historias y como puede ser valiosa en el mundo empresarial.

Plan de la leccion

Otro tema inclusivo, animando a los participantes a compartir historias sobre
como las historias les han ayudado en su mundo empresarial. Este tema debe
ser breve y debe hacerse hincapié en que se tratard con mayor profundidad
mads adelante en el programa.

Contenidos de aprendizaje

Durante esta introduccidn, el facilitador explicard a los participantes que
compartir historias relevantes entre ellos serd un ingrediente clave durante
este programa y durante las sesiones de grupos de reflexion se les animard a
compartir historias sobre cudndo y dénde han utilizado algunas de las
técnicas que se estdn presentando, asi como en qué casos han sido
conscientes de ellas y al utilizarlas pueden haber mejorado mdas las
posibilidades de éxito de sus empresas.

También se explicard que durante el circulo entre sesiones se destacardn y
debatirdn otros ejemplos en los que la narracion de historias puede ayudar al
equipo de desarrollo empresarial.

Actividades de aprendizaje

Garantizar que todos aporten su contribucidn compartiendo sus propias
experiencias de narracién de historias

Materiales y recursos adicionales

No se necesitan materiales adicionales
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Tema 5. Elaborar un plan de empresa o de intervencion

Resultados del aprendizaje

El objetivo de este tema es ayudarle a desarrollar un plan de empresa
utilizando lo que llamamos La Arafa Estratégica

Plan de la leccion

El facilitador presentard y explicard la araia empresarial y su utilidad para el
desarrollo de un plan de empresa. A continuacion, todos redactardn una
‘arafa” para sus propias operaciones, pero no le dediquen demasiado tiempo,
ya que hay que explicarles que la irdn modificando, adaptando y cambiando
a lo largo del programa.

Contenidos de aprendizaje

El facilitador presentard y explicard la arana estratégica. Es importante
explicar durante la sesién los peligros de considerar cualquier drea de la
empresa de forma aislada. Cualquier medida que se tome en un drea de la
empresa tendrd implicaciones en otras. De ahi que este modelo se haya
disenado como una tela de arana: si se mueve una parte, también pueden
moverse otras.

Ademads, hay que hacer hincapié en que deben identificar continuamente los
aspectos clave que deben tener en cuenta para el desarrollo de su negocio y
medirlos de forma coherente una vez de vuelta en sus empresas. También hay
que subrayar que este modelo de arana evolucionard y se desarrollard
durante la duracion del programa, y esperamos ver cambios a medida que se
desarrolle el programa y se tengan en cuenta mds cosas.

Por Ultimo, se trata de una herramienta atil que pueden utilizar para medir los
indicadores clave de rendimiento (KPI) que consideren cruciales para evaluar
su éxito en el desarrollo de su negocio.

Actividades de aprendizaje
Todas las personas participantes pueden compartir sus “arafas” para

contrastar caminos y obtener tips especificos a la situacién en la que se
encuentran.

17
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Materiales y recursos adicionales

Arana

Marketing

Ingreso futuro Ventas

Inversion 2 O 2] Investigacion
futura ; Y

Desarrollo

Recursos Mercados
Humanos

Clientes
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Tema 6. Lo que quiere de suempresa

Resultados del aprendizaje

Observar, reflexionar sobre el negocio de los participantes y lo que
realmente quieren de su negocio.

Plan de la leccion

El facilitador debe fomentar debates francos, abiertos y "honestos” sobre lo
que los participantes quieren realmente de sus empresas. Por ejemplo, crecer
para vender, estilo de vida. En funcién de la respuesta a esta pregunta,
tomardn decisiones y planes diferentes.

Contenidos de aprendizaje

Después de dividir a los delegados en grupos de reflexion, el moderador pedird
a los participantes que definan el alcance y el &mbito de sus empresas. Se les
pedird que lo hagan imaginando que se han encontrado con un desconocido
en un pub o un bar y que éste les ha preguntado a qué se dedican. Se les
pedird que describan lo que hacen de forma muy concisa y clara y que no
tarden mds de dos o tres minutos en hacerlo. Se animard al participante en el
grupo de reflexion (con la responsabilidad de actuar como consultor) a que
cuestione continuamente a su cliente en cuanto a la claridad de lo que estd
describiendo es su negocio.

La mayoria de los participantes encontrardn este ejercicio muy dificil. Los
facilitadores explicardn a los participantes que este ejercicio es crucial para
que tengan una idea clara de lo que es y hace exactamente su empresay, lo
que es mds importante, de lo que quieren que haga en el futuro. Esto les
ayudard a reflexionar sobre su empresa.

La razén de ello es que tomardn decisiones diferentes en funcién del mercado
o0 segmento de mercado concreto que consideren que constituye su actividad

principal de cara al futuro. En este punto pongo el ejemplo de Amazon cuando
se forméd por primera vez y Beezos, en las primeras etapas del desarrollo del
negocio podria describirse como un minorista en linea de libros, o una
operacién global de Internet. Pregunté a los delegados qué definicién elegia y
les expliqué que si hubiera decidido ser puramente un minorista en linea de
Internet habria obtenido beneficios antes, pero nunca habria crecido hasta
convertirse en el actor global dominante que es Amazon hoy.
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Una vez completado esto, se debe pedir a los delegados que escriban su
definicidon y se remitan continuamente a esta definicidon de lo que su empresa
esy quiere ser.

Se les pedird que compartan con el resto del grupo lo dificil que les ha
parecido y se les preguntard si su respuesta les ha sorprendido.

También se les debe pedir que se lleven esta definicion, reflexionen sobre ella
y la comenten con otras personas que conozcany, si es necesario, modifiquen
su definicidén antes de volver al dia 2 del programa.

De forma similar al ejercicio anterior, se pedird a los delegados que aclaren
qué quieren conseguir con su empresa. Es decir, ¢quieren crear una empresa
para venderla? ¢Ganar mucho dinero? ¢Quieren crear una empresa en torno a
la cual puedan construir su estilo de vida? ¢Quieren crear una empresa para
transmitirla a su familia?

El facilitador les explicard por qué es importante que sean honestos consigo
mismos en relacidon con su respuesta a esta pregunta. Cuando se presenta
esta cuestidn, se explica que, en el caso de Chiles y de mi empresq, lo que nos
mueve es el estilo de vida. Un ejemplo de cdmo esto ha afectado a algunas de
las decisiones que hemos tomado es la reciente propuesta que recibimos de
la mayor empresa de nuestro sector. Si nuestro objetivo hubiera sido crear una
empresa para vender, habriamos acogido con entusiasmo la oportunidad de
abastecer a este cliente; sin embargo, como nos dedicamos a mejorar
nuestro estilo de vida, no nos merecia la pena aceptar una cuenta de este tipo
por el agravante que podria suponer. Los facilitadores deben tratar de aportar
sus propios conocimientos y experiencias sobre coémo afectard a las
decisiones que tomen el hecho de saber lo que el empresario quiere de su
negocio.

Los participantes se dividirdn de nuevo en grupos de reflexibn para
cuestionarse mutuamente las respuestas que den a esta pregunta, y los
asesores les hardn preguntas como por qué dices que esto es lo que quieres.
Antes de volver y compartir sus experiencias sobre este ejercicio.
Actividades de aprendizaje

Es importante que todo este tema se trate en grupos de reflexidon pequenos e
intimos (2) para facilitar un debate abierto y franco en un entorno no
amenazador.

Materiales y recursos adicionales

No es necesario

Guia del Facilitador/a

Co-fundid by tha
Erasmug+ Programime
of the Europaan Uinssn



(i3
LAUNCH PAD

Inclusive Business Launch Pad

Tema 7. Las cinco fuerzas de Porter

Resultados del aprendizaje

Ayudar a los participantes a seleccionar el plan estratégico que mejor
se adapte a su evaluacion del mercado en el que se encuentran y, de
este modo, mejorar sus posibilidades de éxito.

Plan de la leccion

Para explicar como analizar el atractivo de su mercado, esto puede indicar
qué estrategia quizds deberian adaptar y de cudnto espacio estratégico
pueden disponer. El facilitador puede optar por utilizar el ejemplo de Amazon
que figura a continuacion para ver como ha cambiado el atractivo de ese
mercado (un minorista global de Internet) y qué significaria esto para
cualquier empresario que se introduzca en este mercado hoy en dia. Una vez
mdas, este debate deberia tener lugar en "grupos de reflexion”. A continuacion,
se pedird a los participantes que esbocen las cinco fuerzas de Porter, que se
llevardn consigo y sobre las que reflexionardn. Se les preguntard qué significa
esto para mi.

Contenidos de aprendizaje

Pregunte a los participantes y espere su respuesta y recuérdeles que se trata
de ayudarles a cdémo pensar y no a qué pensar.

A continuacion, el facilitador explicard todos los debates que se desarrollardn
a continuacién y utilizard como base un modelo académico creible que se ha
desarrollado a partir de una rigurosa investigacién académica.

Sin embargo, hay que insistir una vez mds en que estos modelos no dicen a los
participantes lo que tienen que hacer, sino mds bien lo que deben tener en
cuenta antes de tomar sus decisiones.

Ademds, estos modelos son puntos de vista y opiniones de académicos,
muchos de los cuales nunca han operado en el mundo de los negocios v,
desde luego, no en el loco mundo del empresariado en el que se mueven.
Entonces, ¢qué hace que sus modelos sean precisos? No queremos que los
participantes respondan a esta pregunta.

La pregunta que queremos que se hagan los participantes es “¢qué significa

esto para mi? Y "¢qué me sugiere esto que deberia tener en cuenta en relacion
con mi propia actividad? En otras palabras, la gran pregunta del "¢y qué?
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Esto puede significar que, en ocasiones, los participantes deseen cambiar los
modelos que se les presentan y, desde luego, adaptar las palabras utilizadas
en ellos. Un ejemplo de ello fue uno de nuestros facilitadores que presentd un
modelo estratégico académico que, antes de adaptarlo, no pudo comprender
su valor.

El hecho de que todas ellas se describieran como funciones estratégicas
confundié al facilitador, que no pudo entender la pregunta "¢y qué?” que el
modelo estaba facilitando. Ademds, cuando se analizan modelos
empresariales, suele ser Gtil decidir qué parte del modelo es la mds poderosa
para el empresario en relaciéon con su situacion especifica en ese momento. El
facilitador reelabord este modelo como se muestra a continuacion.

A continuacion, el facilitador preguntard a todo el grupo cudl es la diferencia
clave entre la vision, la estrategia y la tactica de una organizacion. Debe
dejarse tiempo para que todo el grupo reflexione sobre ello. A continuacion, el
facilitador deberd destacar que una diferencia clave entre estos
componentes es el marco temporal. La visidbn de una organizacién es casi un
viaje que la organizacidon nunca completa y rara vez se revisa, mientras que la
estrategia de una organizacion suele revisarse anualmente o quizds cada seis
meses.

A continuacién, el facilitador debe preguntar al grupo con qué frecuencia
cambian las tacticas de una organizacién. La respuesta es cada minuto.

Una vez hecho esto, el facilitador preguntard a todo el grupo, teniendo esto en
cuenta, qué parte de este modelo es la mds importante para el
funcionamiento de la empresa.

Dediquemos algo de tiempo a este debate antes de destacar que son las
flechas bidireccionales las que constituyen la parte mds importante en el
aprendizaje de la experiencia que debe extraerse de este modelo. En otras
palabras, es importante que la estrategia de una organizacién alimente y
cumpla los requisitos de la visidn de la organizacién y, del mismo modo, la
tactica que la organizacién adopta dia a dia se considera para garantizar que
cumple la estrategia de la organizacion.

En otras palabras, se trata de una comunicacion eficaz y una reflexion
constante sobre lo que la organizacion desea conseguir. Aunque esto parece
sencillo, suele ser lo mas dificil de conseguir para cualquier organizacion.

Habiendo dado un ejemplo de como los modelos de negocio que vamos d
utilizar a lo largo del resto del programa pueden y deben ser adaptados para
hacerlos mds relevantes para los negocios de los participantes,
comenzaremos con el primer modelo.
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Se preguntard a los participantes si alguno de ellos conoce el objetivo de este
modelo de negocio. Se trata de identificar el atractivo del sector. La
terminologia contenida en cada uno de los recuadros se explicard a los
participantes en una breve sesién plenaria.

A continuacion, se les preguntard qué significa esto para ellos. Sin embargo,
antes de responder a esta pregunta, el facilitador destacard que muchos
modelos empresariales pueden parecer planos y aburridos cuando se
presentan asi en un papel. Y, desde luego, no parecen tener ninguna
relevancia para el mundo empresarial en el que se vive. Sin embargo, la
utilizacién de un modelo de este tipo tiene una sélida relevancia académica y
profesional, siempre que se adapte a su propia organizacion.

A continuacion, el facilitador, utilizando un rotafolio, dibujard dos modelos de
cinco fuerzas de Porter para Amazon.

Las cinco fuerzas de Porter - Original Amazon 5 Forces

El primero se remonta a los inicios de Amazon, recordando que, como ya
hemos sefialado esta manana, el sector en el que operaba Amazon, o mas
importante adn, en el que queria operar, era el de la venta minorista global por
Internet.

El segundo modelo de cinco fuerzas que el facilitador dibujard en un rotafolio
serd un andlisis de ese mismo mercado en el mundo actual.

Una vez hecho esto, el facilitador preguntard a los participantes: "Si estuvieras
en la posicidon de Amazon en el momento de realizar este andlisis de mercado,
utilizando las cinco fuerzas de Porter, ¢cudles serian las implicaciones de este
proceso de pensamiento?".

Habiendo dibujodo estos modelos, serd evidente que cuando Amazon
comenzd mientras habia un alto coste de entrada, lo que significa que la
entrada potencial de futuros competidores seria lenta y costosa, y una vez alli
el numero real de competidores directos eran pocos y no particularmente
agresivos y que esto significaba que no habia necesidad de ninguna
estrategia de diversificacion rapida y agil dentro del mercado. Habia tiempo
para desarrollar una estrategia fuerte y, lo que es mds importante, una marca
fuerte. Mientras que este mismo mercado hoy en dia, con un bajo coste de
entrada y numerosos nuevos participantes que surgen cada dia y una vez en
este mercado es ferozmente competitivo con un fuerte poder del comprador
lo que sugiere la necesidad de una organizacibn mds 4agil que podria
diferenciar su oferta para mejorar sus posibilidades de éxito. Ademds, el poder
del comprador era débil en 1994 y fuerte en la actualidad.
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Una vez realizado este ejercicio, se pedird a los participantes que dibujen
individualmente un modelo de las cinco fuerzas de Porter para el sector del
mercado que han definido por la mafana en relacidén con sus propias
organizaciones, pero sin hacerlo para el mercado actual. Se planteardn coémo
serd este sector del mercado dentro de 12 meses. Si los participantes
preguntan por qué lo estdn considerando dentro de 12 meses, la respuesta
serd que si tienen que hacer intervenciones, éstas tardardn en aplicarse.
También se les pedird que, después de dibujarlas, respondan a su propia
pregunta: "¢Qué significa esto para mi?

Se les asignardn 10 minutos para este ejercicio.

Una vez finalizada la sesién, volverdn a sus grupos de reflexion y se les pedird
que se presenten y se cuestionen mutuamente sus conclusiones. Esta sesién
durard unos 20 minutos.

Una queja constante de los participantes durante este proceso es que no
tienen tiempo suficiente para completar todo como les gustaria. La respuesta
a esto es que es normal y que siempre saldrdn de estas sesiones con mas
preguntas que respuestas, y que es bueno que reflexionen y modifiquen sus
ideas iniciales antes de la siguiente sesion.

También hay que destacar que por eso tenemos las sesiones entre circulos
para responder a cualquier pregunta y proporcionar mds informacion.

Actividades de aprendizaje
Una vez mds, esto implicard una sesién plenaria del facilitador, debates de

grupos de reflexidon y, a continuacion, disefios individuales de las cinco fuerzas
de Porter para sus propias operaciones.
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Materiales y recursos adicionales
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Tema 8. Ciclo de vida de la industria

4 N

Resultados del aprendizaje

Se trata de otro médulo que ayudard a los participantes a seleccionar
la estrategia mds adecuada para su organizacidn y que deberia
complementar/comprobar el andlisis que se desprende de las Cinco
Fuerzas de Porter.

\_ /

Plan de la leccion

Una vez mds, el tema consistird en una sesién plenaria en la que los
facilitadores explicardn el modelo y su valor, los participantes lo relacionardn
en los grupos de reflexidbn con sus propias operaciones y, a continuacion, se
celebrard un debate de grupo en el que se compartirdn los resultados de los
debates de los grupos de reflexion.

Contenidos de aprendizaje

El moderador debe dirigir una breve sesion plenaria de no mdas de 5 a 10
minutos sobre este modelo. A continuacion, se pedird a los participantes que,
individualmente, dediquen cinco minutos a destacar en qué punto de esta
escala del ciclo de vida de la industria se encuentra actualmente su empresa.

A continuacion, deben volver a sus grupos de reflexidn, presentarlos y
cuestionarse mutuamente no sbélo estos resultados, sino también sus
implicaciones.

Al final de esta sesidn, cuando todos los participantes hayan compartido sus
conclusiones, el facilitador deberd ayudarles a destacar que ser un nuevo
participante a menudo brinda la oportunidad de desarrollar una estrategia y
una marca soélidas, pero también puede ser una posicidn muy peligrosa para
alguien nuevo en la que entrar sin todos los costes hundidos en los que incurre
el empresario que inicia esta entrada. Si se encuentran en esta situacién y
necesitan estudiar la mejor manera de proteger su producto/servicio y su
marca, este tema se tratard en una de las sesiones posteriores del programa.
Si se encuentran en la seccidn de crecimiento de la zona del ciclo de vida del
producto, en términos generales es la mejor zona para estar, ya que la
mayoria de los competidores estardn creciendo y este crecimiento disminuird
la necesidad de pellizcar a sus competidores. Cuando un mercado estd
maduro, se trata de arrebatar cuota a los competidores para crecer, o que
pone de relieve la necesidad de una mayor diferenciacion. Y en un mercado
en declive es el precio el que tiende a dominar.

27
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Actividades de aprendizaje
Debates en grupos de reflexion y puesta en comun

Materiales y recursos adicionales

Ciclo de Vida de la Industria

/\\

Introduccién Crecimiento Madurez Declive

Producto de la Industria

Tiempo
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Tema 1. Revision de la sesion anterior

4 N

Resultados del aprendizaje

Debe realizarse como un debate abierto de todo el grupo. El facilitador
debe asegurarse de que todos los participantes contribuyen. De este
modo, el facilitador podrd evaluar si los participantes han
comprendido los temas tratados hasta ahora en el médulo 1.

J

Plan de la leccion

El facilitador debe dirigir un debate en grupo sobre todos los temas tratados
hasta el momento. Si parece que es necesario debatir mds sobre alguno de
los temas, se le dedicard mds tiempo para que los demds participantes
puedan explicar a todo el grupo en qué les ayudard este tema.

Contenidos de aprendizaje

Aski los participantes:

- Cudles han sido " los puntos clave para ellos hasta ahora
« ¢Qué les hace pensar en sus propias empresas?

Actividades de aprendizaje
Debate en grupo
Materiales y recursos adicionales

Ninguna.
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Tema 2. Subvencion - Recursos y capacidad

4 N

Resultados del aprendizaje

Que los participantes reflexionen sobre lo que han hecho hasta ahora y
evallen si disponen de los recursos y capacidades adecuados para
satisfacer las necesidades de sus clientes. Al hacerlo, identificardn las
carencias de recursos o capacidades que puedan tener. /

Plan de la leccion

El facilitador debe explicar en una breve sesién plenaria qué significan los
recursos, las capacidades y qué se entiende por factores clave del éxito

Contenidos de aprendizaje

Preglnteles cudl es la parte mds importante de este modelo. El KSF del cliente.
A menos que relacionen sus recursos y capacidades en relacidon con la
capacidad de satisfacer las necesidades de sus clientes, esto puede ser un
mero ejercicio académico.

Pida a los participantes que reflexionen individualmente:
- ¢Cudles son los recursos clave que necesitan para satisfacer los KSF de sus
clientes?
- A continuacién, que califiquen estos recursos clave en una escala del 1 al 5.
5 es de clase mundial, 1 es basura

Colocarse en grupos de reflexidbn para presentar y desafiarse mutuamente.
Volver al grupo completo y debatir.

Ahora que han destacado sus recursos clave y o bien situados que estdn para
satisfacer las necesidades del cliente, pidales que centren su atencidn en sus
capacidades.

Repita el andlisis de recursos con el andlisis de capacidades y explique la
diferencia entre recurso y capacidad. Que sea sencillo: un recurso es lo que
tienes y una capacidad es lo que haces con ello.

Colocarse en grupos de reflexidon para presentar y desafiarse mutuamente.

Volver al grupo completo y debatir.
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Actividades de aprendizaje

Breves sesiones plenarias, debates en grupos completos, andlisis individuales
y actividades de grupos de reflexion.

Materiales y recursos adicionales

Utilizacién de diagramas y mapas conceptuales.
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Tema 3. La cadena de valor de Porter

4 N

Resultados del aprendizaje

Este modelo es otra herramienta para ayudar a los participantes a
identificar posibles carencias de recursos o capacidades que puedan
tener en su empresa. Esto deberia comprobar y complementar los
resultados del modelo Grants. /

Plan de la leccion

El facilitador debe hacer una breve sesién plenaria para explicar el modelo y
pedir alos participantes que lo utilicen para evaluar su propio funcionamiento.
A continuacion, deben dividirse en grupos de reflexiobn para cuestionar el
andlisis inicial de cada uno. Esto deberia terminar con un debate de todo el
grupo en torno a lo que he sacado de este tema y puedo aplicar a mi
empresa.

Contenidos de aprendizaje
Realice una breve sesidn plenaria sobre la cadena de valor de Porter.

Explica que la parte mds importante es la produccion de valor anadido
(margen).

Asi pues, la pregunta es qué componentes de esta cadena "afiaden mas valor”
a la satisfaccion del KSF de los clientes y hasta qué punto dirian que su
organizacién es fuerte en estas dreas.

Explicar que éste es otro ejemplo de coémo un modelo puede comprobar,
apoyar o cuestionar a otro, compardndolo con el andlisis de recursos y
capacidades de Grants y ayudar a identificar las carencias de recursos y
capacidades.

Romper individualmente para ilustrar una cadena de valor con el tamano de
las cajas que representan MAS importante para satisfacer sus clientes KSF.

Formar grupos de reflexion para cuestionar y debatir.

Volver al gran grupo y debatir.
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Actividades de aprendizaje

Breves sesiones plenarias, debates en grupos completos, andlisis individuales
y actividades de grupos de reflexion.

Materiales y recursos adicionales

Infraestructura Firme

L | spemmemias |
°"°”°te°”°'é

Actividades
de Apoyo

I I

Logistica Operaciones Logistica Marketing
Entrante de Salida y venta

Actividades Primarias
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Tema 4. Andlisis de la competencia

~

Resultados del aprendizaje

Comprender mejor quiénes son los competidores de las
organizaciones participantes y su peligrosidad, lo que les permitird, en
caso necesario, elaborar un plan de contingencia.

\_ /

Plan de la leccion

El facilitador debe hacer una breve sesion plenaria para explicar el modelo y
pedir alos participantes que lo utilicen para evaluar su propio funcionamiento.
A continuacidn, deben dividirse en grupos de reflexiobn para cuestionar el
andlisis inicial de cada uno. Esto deberia terminar con un debate de todo el
grupo en torno a lo que he sacado de este tema y puedo aplicar a mi
empresa.

Contenidos de aprendizaje

Pide a los participantes que escriban individualmente a sus competidores en
este modelo. Detalla si son mejores que ellos, peores que ellos, activos o
placidos

Formar grupos de reflexion para cuestionar y debatir

Vuelva a un grupo total y revise las conclusiones sacadas a la luz durante
estos hallazgos de que el mds peligroso de estos competidores es el peor que
y peligroso.

La razdn es que este tipo de competidores suelen hacer algo que parece
descabellado e insostenible y suele estar orientado al precio.

Aunque no se puede hacer nada para evitarlo, ser consciente de que puede
ocurrir permite reflexionar sobre un plan de contingencia en caso de que
suceda. Las empresas siempre deben esperar lo mejor, pero deben tener un
plan para lo peor.
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Actividades de aprendizaje

Breves sesiones plenarias, debates en grupos completos, andlisis individuales

y actividades de grupos de reflexion.

Materiales y recursos adicionales

Mejor que Mejor que
+ Placido + Peligroso

Peor que Peor que
+ Placido + Peligroso
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Resultados del aprendizaje

Ayudar a los participantes a considerar, teniendo en cuenta todo el
andlisis que han hecho hasta ahora, cudl seria la estrategia mas
adecuada que deberian adoptar en este momento para mejorar las
posibilidades de éxito de su empresa. /

Plan de la leccion

El facilitador debe hacer una breve sesion plenaria para explicar el modelo y
pedir a los participantes que lo utilicen para evaluar su propio funcionamiento.
A continuacidn, deben dividirse en grupos de reflexion para cuestionar el
andlisis inicial de cada uno. Esto deberia terminar con un debate de todo el
grupo en torno a lo que he sacado de este tema y puedo aplicar a mi
empresa.

Contenidos de aprendizaje

Dar una breve sesién plenaria explicando el modelo explicando los aspectos
positivos y los peligros de cada opcidn estratégica

Durante esta sesion, dar ejemplos de cada tipo de estrategia

Durante la presentacion plenaria, esta matriz explicé que es importante que
no permitan que las casillas restrinjan su pensamiento y que la suma de sus
productos o servicios podria solaparse en mds de una de las casillas y dar un
ejemplo de ello.

Dividanse en grupos de reflexidn para llevar a cabo esta tarea

Repase la sesién con un debate en grupo.
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Actividades de aprendizaje

Breves sesiones plenarias, debates en grupos completos, andlisis individuales
y actividades de grupos de reflexion.

Materiales y recursos adicionales

Producto/Servicio

Presente Nuevo

Presente Desarollo de producto

Presente

Mercado

Relacionado

Desarollo de mercado Diversificaciéon

Nuevo

Sin relacion

Integracién vertical y horizontal

Integraciones y adquisiciones

Negocios conjuntos, alianzas estratégicas, consorcios
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Tema 6. Modelo FAS

~

Resultados del aprendizaje

Antes de decidir qué estrategia adoptar para su empresa, este modelo
ayudard a los participantes a decidir cudl les parece mds adecuada
para su negocio y, por tanto, deberia tener mds posibilidades de éxito.

\_ /

Plan de la leccion

El facilitador debe hacer una breve sesion plenaria para explicar el modelo y
pedir a los participantes que lo utilicen para evaluar su propio funcionamiento.
A continuacidn, deben dividirse en grupos de reflexibn para cuestionar el
andlisis inicial de cada uno. Esto deberia terminar con un debate de todo el
grupo en torno a lo que he sacado de este tema y puedo aplicar a mi
empresa.

Contenidos de aprendizaje

Repase, brevemente la sesion de la maniana. Explique que lo que hemos hecho
hasta ahora es reflexionar sobre la estrategia mds adecuada que pueden
adoptar para seguir desarrollando sus empresas.

En esta fase, introduzca el modelo viable adecuado y aceptable para probar
cudl de las estrategias que estdn considerando puede ser la mds apropiada.

Presénteles este modelo, no les pida que hagan nada con él, expliqueles que
es una buena forma de comprobar cudles son sus posibles estrategias mas
adecuadas.

Discuta también que la planificacion de su estrategia es probablemente la
parte mas facil de dirigir una empresa.

Reflexione sobre sus respuestas y coménteles que la parte mas dificil de
cualquier plan de empresa es la ejecucidn. Explica que en esta sesidn de tarde
vamos a explorar algunos de los retos a los que se enfrentardn durante la
ejecucion.

El primero de ellos serd el liderazgo.
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Actividades de aprendizaje

Breves sesiones plenarias, debates en grupos completos, andlisis individuales
y actividades de grupos de reflexion.

Materiales y recursos adicionales

Aceptable Adecuado

Guia del Facilitador/a
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Tema 7. Modelo de negociacion

Resultados del aprendizaje

Comprender codmo este modelo puede ayudar a los participantes a
llevar a cabo mejores negociaciones con resultados mads sostenibles.

Plan de la leccion

El facilitador debe hacer una breve sesion plenaria para explicar el modelo y
pedir a los participantes que lo utilicen para evaluar su propio funcionamiento.
A continuacidn, deben dividirse en grupos de reflexibn para cuestionar el
andlisis inicial de cada uno. Esto deberia terminar con un debate de todo el
grupo sobre qué he sacado en claro de este tema y qué puedo aplicar a mi
empresa.

Contenidos de aprendizaje

Presente una breve sesion plenaria sobre el modelo de negociaciéon. Durante
esta plenaria, asegUrese de que queda claro el significado de deseable
probable y esencial. Subraye en este momento que los puntos que pongan en
la calma esencial deben significar que, si no se consigue, abandonan la
negociacion.

También es importante subrayar durante la sesién plenaria que muchas
personas consideran que una negociacidon ha tenido éxito cuando salen de
ella habiendo conseguido todos sus deseos.

Este no es el caso.
Pregunte al grupo por qué.

Una negociacion exitosa es aquella en la que ambas partes salen de ella con
la sensacion de haberse beneficiado de la misma.

Explicales que si planifican previamente su negociacion antes de entrar en ella
en este formato podrdn ir viendo durante la negociacidon cémo van
progresando.

Si durante la negociacion usted consigue todo lo que deseaq, es probable que
la persona con la que estd negociando se marche sintiéndose insatisfecha. El
resultado de una negociacion exitosa suele reflejar una mezcla de resultados
que incorporan los 3 resultados.
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Pideles que se dividan en grupos de reflexidon y preparen una negociacion que
puedan tener. A continuacién, preséntense sus planes unos a otros y
discltanlos para evaluar si falta algo en cada plan y si los objetivos son
realistas.

Repase las sesiones completas realizadas hasta el momento, preguntando a
los participantes cudles les han parecido mds Utiles y si desean seguir
debatiendo sobre alguno de los temas tratados.

Actividades de aprendizaje

Breves sesiones plenarias, debates en grupos completos, andlisis individuales
y actividades de grupos de reflexion.

Materiales y recursos adicionales

“ - “

Publicidad

Nivel de servicio

Gama
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Tema 1. ¢Qué es la mentalidad?

Resultados del aprendizaje

Permitir que los participantes comprendan qué se entiende por
mentalidad.

Plan de la leccion

Breve sesién plenaria inclusiva para explicar qué es una mentalidad.
Contenidos de aprendizaje

Dar una aportacién tedrica sobre las definiciones de mentalidad y explicar la
diferencia entre mentalidad de crecimiento y mentalidad fija dando ejemplos.
Los participantes podrdn entender cémo situarse.

A continuacion, pida a los participantes que trabajen individualmente en dos
ejercicios para situar su mentalidad. 1. 1. Autocomprobacién de afirmaciones 2.
Ejercicio de observacion, durante el cual visitan un lugar que aln no conocen
(en el recinto de la formacién) y responden a preguntas después. A unos
pocos se les pedird que hagan una presentacion. Se puede dar feedback.
Actividades de aprendizaje

El facilitador dirige el plenario y el trabajo individual

Materiales y recursos adicionales

Papel y boligrafo, ordenador portdtil.
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Elementos del auto-liderazgo

Auto-
observacion

Auto- Auto-
establecimiento
de metas

indicacion

Auto-liderazgo

Auto-

Auto-castigo recompensa
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Tema 2. Ejemplos de emprendedores de éxito

Resultados del aprendizaje

Esta breve seccidon se centrard en casos de buenas prdcticas de
empresarios reales, que fracasaron y utilizaron su mentalidad para
volver a levantarse.

Plan de la leccion

El moderador ofrecerd una breve sesidon plenaria, en la que guiard a los
participantes hacia los videos y enlaces pertinentes.

Contenidos de aprendizaje

Algunos ejemplos son Sara Blakely, SPANX, Richard Branson, Virgin Group, etc.
Los participantes recibirdn enlaces a videos y deberdn analizarlos segln
determinados aspectos (como la pasién, salir de la zona de confort, etc.) Se
les pide que extraigan las citas, relacionen y justifiquen los pensamientos.

Actividades de aprendizaje

Los participantes son guiados en un vigje de autodescubrimiento y
retroalimentacién y discuten con el grupo, sus hallazgos

Materiales y recursos adicionales

Ordenadores portatiles, diapositivas PowerPoint.
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Tema 3. Autoliderazgo, creatividad e improvisacion.

Resultados del aprendizaje

Se explicard el concepto y se formard a los participantes sobre como
desarrollar el autoliderazgo para influir y controlar su comportamiento.
Se identificardn estrategias.

Plan de la leccion

Autoliderazgo, creatividad e improvisacion.
Una combinacion de facilitadores dirigid la reflexiéon individual y el debate en

grupo.

Contenidos de aprendizaje

Autoliderazgo

Los participantes se fijardn individualmente 3 objetivos para fomentar el
crecimiento mental y las mediciones. Se pedird a algunos que presenten. Se
puede dar feedback

Creatividad

Los participantes aprenderdn a desarrollar el hdbito de la creatividad
utilizando patrones de pensamiento constructivos, qué se necesita para
desarrollar una mente creativa (orientacién izquierda vs. derecha del cerebro)
y cdmo enfrentarse al miedo.

Se realizardn dos ejercicios de creatividad.
1. Ejercicio de los 9 puntos (individual): Intenta conectar nueve puntos
espaciados por igual utilizando cuatro lineas o menos sin levantar el
boligrafo.
2.Ejercicio de 30 circulos (por parejas): Convertir circulos en objetos
reconocibles en muy poco tiempo.

Improvisacién
Los participantes formardn grupos e improvisardn una situacién hipotética

pero cercana. La representardn ante la clase. Después se dardn sugerencias.
El facilitador actda como cronometrador.
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Actividades de aprendizaje

Investigacion individual guiada por un facilitador y debate en grupo.

Materiales y recursos adicionales

Ordenador portdtil, diapositivas PowerPoint, pantalla para videos Papel
(preimpreso con nueve puntos y 30 circulos) - uno por persona, boligrafos

Orientacion cerebral izquierda vs derecha

Pensamiento del cerebro izquierdo

Nota detalles
Formula estrategias
Loégico

Racional

Analitico

Verbal
Procesamiento cuantitativo
Hablar

Escribir

Objectivo

Lineal

Directivo

Palabras

Lenguaje
Razonamiento

Guia del Facilitador/a

Pensamiento del cerebro derecho

Orientado a ver “el
panorama mds amplio”.
Presenta posibilidades
Intuicion

Emocional

Sintetiza

Espacial

Procesamiento no-verbal
Dibujar

Manipulacién de objetos
Subjectivo

Creativo

Experimental

Simbolos

Imdagenes

Sofar
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Tema 4. La mentalidad como via para la accién

Resultados del aprendizaje

Los participantes aprenderdn a comprender como el establecimiento
de la mentalidad correcta conducird a la accién y a la autoeficacia. Se
presentard la Escala general de autoeficacia.

Plan de la leccion

Trabajo individual y posterior puesta en comun de experiencias
Contenidos de aprendizaje

Individualmente, los participantes redactardn sus declaraciones de impacto
que les guiardn a lo largo de su viaje empresarial. Deberdn detallar los
recursos de que disponen y las pérdidas que pueden aceptar al principio. Se
pedird a algunos participantes que lo compartan.

Actividades de aprendizaje

Autoandlisis y debate individual y en grupo

Materiales y recursos adicionales

Ordenador portétil / papel y boligrafo
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El Método de Emprendimiento

@ Tudeclaracién de impacto (¢Qué curiosidades tienes? ¢Qué te trae
gozo y energia? ¢Qué te motiva y te involucra? ¢Cudl es tu vision de tus
metas? “‘Quiero..” Cémo podria yo..” “Tengo deseos de...”)

Medios a la mano (:Quién
eres? ¢Qué sabes? ¢A quién
conoces?) Contesta estas
preguntas conforme se
relacionen a tu declaracién
de impacto.

Pérdidas costeables:

(cQué estds dispuesto a
perder para accionar?)
Tipos de pérdida: financieraq,
tiempo, emocional, reputa-
cién, costo de oportunidad

Redes y conexiones
(Comparte tu idea con otras
personas y busca todo tipo
de recursos)

Guia del Facilitador/a
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Tema 1. Definir el concepto de narracion

Resultados del aprendizaje

Permitir a los participantes comprender el valor de la narracidon de
historias para la creacién de marcas y como herramienta de gestion.

Plan de la leccion

Breves sesiones plenarias, trabajo individual y debates en grupo
Contenidos de aprendizaje

Definir el concepto de storytelling mediante el uso del modelo. Se preguntard
a los participantes cudl es su hegocio 0 qué quieren que sea su negocio en el
futuro. Los participantes compartirdn sus historias y las debatiran.
Actividades de aprendizaje

Reflexion individual y debates en grupos de reflexidon

Materiales y recursos adicionales

El facilitador seleccionaré los modelos adecuados y se los explicard.

Tres principios del Business Storytelling
https:/ /www.youtube.com/watch?v=2fiwkk2LsFw

Apple - Accesibilidad - Sady:
https:/ /www.youtube.com/watch?v=XB4cjbYywqg&t=102s - Cémo la
narracion digital puede tener conexién emocional.
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Tema 2. Proceso de comunicacion
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Resultados del aprendizaje

Entender cudl es el proceso de comunicacién que utiliza su empresa. Y
como se utiliza el storytelling en la comunicacidén corporativa interna y
el branding y en la comunicaciéon de marketing.

J

Plan de la leccion

Autorreflexidon y debate en grupo dirigido por el facilitador

Contenidos de aprendizaje

Pida a los participantes que elaboren una estrategia de comunicacion interna
Actividades de aprendizaje

Autorreflexidn y debates en grupo.

Materiales y recursos adicionales

El peligro de una sola historia:
https://www.ted.com/talks/chimamanda_ngozi_adichie_the_danger_of__a
_single_story/up-next?utm_campaign=tedspread&utm_medium=referral&
utm_source=tedcomshare&fbclid=IwAR32bhOUGWVRsukmm2Hcs3gtQXFdz8
PXr42QRGRvOVpUTAIU4bu3NeeSykl - Las historias importan y pueden
utilizarse para empoderar y humanizar, las historias pueden quebrantar la

dignidad de las personas, pero las historias también pueden reparar esa
dignidad quebrantada. Chimamanda Ngozi Adichie TedTalk 200
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Tema 3. Técnicas utilizadas para crear buenas historias

Resultados del aprendizaje

Comprender los distintos tipos de relatos en funcion de las diferentes
finalidades y objetivos.

Plan de la leccion

Una breve sesién plenaria dirigida por un facilitador en la que se destaquen los
diferentes tipos de relatos

Contenidos de aprendizaje

Explicar y dar ejemplos de las diferentes técnicas utilizadas para crear buenas
historias.

Actividades de aprendizaje
Sesién plenaria y debate dirigidos por el tutor
Materiales y recursos adicionales

Remitase a videos anteriores y a otros nuevos que el facilitador considere
oportunos.
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Tema 4. El uso de la transformacién digital (DT) mediante la
implementacion de herramientas digitales como la inteligencia
artificial (1)

Resultados del aprendizaje

Comprender que el DT conduce a situaciones de resolucidn de
problemas y a la recualificacion de los empleados.

Plan de la leccion

Una sesion plenaria dirigida por un facilitador, en la que se ofrecerd una
amplia vision general del valor de la transformacién digital.

Contenidos de aprendizaje

El facilitador decidird qué videos considera que ilustran mejor la
transformacion digital de forma sencilla y dirigird un debate en grupo.

Actividades de aprendizaje
Sesién plenaria y debate en grupo
Materiales y recursos adicionales

¢Debe la empresa ser sélo un proveedor de productos o servicios, 0 una
vision en la que crea y suscriba un publico?

Hace unos afos, los investigadores Rob Walker y Joshua Glenn demostraron
el valor de la narracién de historias poniendo a la venta objetos
insignificantes en eBay con una historia breve, sinceraq, bien escrita y con un
propdsito concreto sobre el articulo en la seccidon de descripcidn. Los objetos,
comprados originalmente en una venta de garaje por no mds de 1,50 dblares
cada uno, se revendieron por casi 8.000 ddlares, lo que pone de manifiesto
como una estrategia inteligente de narracidon puede contribuir a aumentar el
valor percibido de un articulo y generar enormes beneficios sobre la
inversion.
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La lealtad a largo plazo a una marca la crean las empresas que entienden
este anhelo inherentemente humano de conexién, pueden envolver su vision
en una historia bella y cautivadora, y comunicar claramente esta historia a
su publico utilizando una estrategia de marketing eficaz y sincera.

« COmo vender su marca personal (sin venderse):
https://www.forbes.com/sites/celinnedacosta/2017/08/29/how-to-sell-your-
personal-brand-without-selling-out/?sh=74ebb5c665d6

« Por qué todas las empresas necesitan contar historias potentes para
crecer:
https://www.forbes.com/sites/celinnedacosta/2017/12/19/why-every-busines
s-needs-powerful-storytelling-to-grow/?sh=750343ab43b0

« Como ganar clientes e influir en la gente con la narracion digital
https://www.process.st/digital-storytelling/#what_is_digital_storytelling

 Proceso de comunicacion organizativa:
file:///C:/Users/maria/Downloads/Pages_from _ekonomski_vjesnik_2012_2_
6.pdf
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Tema 1. Rompehielos

Resultados del aprendizaje

Para relajar al grupo y que se sientan cémodos unos con otros.

Plan de la leccion

Breve sesién plenaria para explicar el objetivo y la pregunta. A continuacion,
dividanse en grupos de reflexion para debatir y, después, como grupo total,
compartan experiencias.

Contenidos de aprendizaje

Encarga a los grupos que encuentren 10 cosas que todos ellos tengan en
comun (ademas de lo obvio, por ejemplo, que son humanos). Escribe las 10
cosas en un papel y compdartelas con el resto de los grupos. (En linea: escribir
en un documento compartido).

Actividades de aprendizaje

Debates en grupos pequenos y totales.

Materiales y recursos adicionales

Papel y boligrafo.
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Tema 2. Modelo PERMA, incluyendo videos de psicologia positiva

Resultados del aprendizaje

Comprender mejor el valor del pensamiento positivo para el empresario.

Plan de la leccion

Breve sesién plenaria para explicar el modelo. Discusidn en pequefios grupos.
Utiliza grupos de reflexidn para seguir debatiendo.

Contenidos de aprendizaje

Resuma el modelo utilizando diapositivas de PowerPoint e incluya un enlace a
la utilizacién de la psicologia positiva en el entorno empresarial. Incluya videos
de psicologia positiva: https://youtu.be/fLUsdgxnzZb0 y
https://youtu.be/-V3TMeNIGig. Utilice el diagrama PERMA y explique cada
aspecto, relaciondndolo con situaciones laborales y aumentando la
productividad a través de la positividad.

Divida a los participantes en parejas. Pida a los participantes que piensen en
una experiencia desagradable que hayan vivido recientemente. Puede ser un
ejemplo pequefio (por ejemplo, los nifos han perdido el autobls esta
mafana). En lugar de centrarse en la frustraciéon de la experiencia, pidales que
reflexionen sobre tres cosas positivas de la misma. Quizd les dio tiempo a tener
una charla especial con su hijo de camino al colegio, o les permitié ver el
amanecer desde un lugar diferente, etc. (puede adaptarse a un ejemplo
empresarial).

Descripcion: Los participantes se orientan unos a otros, en parejas o en
pequenos grupos, para pensar cdmo se relaciona el modelo con sus propias
experiencias empresariales. Los moderadores pueden ofrecer ayuda para
conectar las ideas de la psicologia positiva y el ejercicio anterior con
situaciones empresariales de la vida real.

Actividades de aprendizaje

Como se describe en los contenidos de aprendizaje.

Materiales y recursos adicionales

Diapositivas PowerPoint, pantalla/proyector para los videos.
Por favor, anada el modelo PERMA

Guia del Facilitador/a
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Tema 3. Modelo de transicion de Bridges

Resultados del aprendizaje

Comprender el valor de utilizar el modelo para facilitar una transiciéon
mas eficaz.

Plan de la leccion
Breve sesién plenaria, actividad de grupo y debate del grupo de reflexion.
Contenidos de aprendizaje

Explicar los principales aspectos del modelo, incluido cémo ayuda a gestionar
el cambio en el lugar de trabajo y en situaciones empresariales. Presente el
video de una charla TED sobre la gestibn del cambio con éxito -
https://www.ted.com/talks/jim_hemerling_5_ways_to_lead_in_an_era_of
_constant_change?utm_campaign=tedspread&utm_medium=referral&ut
m_source=tedcomshare

Disponga las sillas en circulo y coloque un objeto en el centro, algo que
parezca diferente desde cada dngulo. Pide a los participantes que tomen
asiento y observen el objeto. Al cabo de un minuto aproximadamente, pideles
que se levanten y cambien de asiento. Pidales que describan el objeto desde
su nuevo punto de vista. A continuacién, digales que pueden levantarse y
cambiar de asiento una vez mds si lo desean.

Algunos participantes deseardn quedarse en el mismo sitio. Sin embargo,
permanecer en el mismo lugar limita el nUmero de perspectivas que pueden
tener. En cambio, cada vez que observan el objeto desde una perspectiva
diferente, tienen la oportunidad de notar algo nuevo. Los ejercicios de gestion
del cambio que ilustran la importancia de obtener una nueva perspectiva
ayudan a apaciguar la resistencia y a mostrar cémo un cambio puede ser
beneficioso.

Los portmpontes se orientan unos a otros, en parejas o en pequenos grupos,
para pensar como se relaciona el modelo con sus proplos experiencias
empresariales. Los moderadores pueden ayudar a ver como el ejercicio y el
modelo de Bridge son relevantes para las situaciones empresariales de la vida
real y hacer que los participantes reflexionen sobre las principales
conclusiones.
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Actividades de aprendizaje
Como se ha descrito anteriormente.

Materiales y recursos adicionales

Diapositivas PowerPoint, pantalla/proyector para el video, sillas, un objeto para
analizar.

ZONA NEUTRAL

Lorem ipsum
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Tema 4. Modelo de agilidad empresarial

Resultados del aprendizaje

Comprender mejor el valor de la agilidad empresarial y el pensamiento
creativo, en el éxito de las empresas emprendedoras.

Plan de la leccion

Breve sesién plenaria, ejercicio dindmico en pequenos grupos, debates en
grupos de reflexion y revision total del grupo.

Contenidos de aprendizaje

Explicar detalladamente el modelo y exponer cada uno de los 12 aspectos,
teniendo en cuenta factores que van desde los clientes hasta su propia
mentalidad de crecimiento. Incluye un video sobre planificacion empresarial
en el que se analicen algunas de las razones por las que las empresas
jovenes tienen éxito o fracasan y los diversos factores que los empresarios
deben tener en cuenta:

https://www.ted.com/talks/bill_gross_the_single _biggest_reason_why_star
t_ups_succeed?utm_campaign=tedspread&utm_medium=referral&utm_s
ource=tedcomshare. También puede relacionar esto con el momento de
Covid-19 y sacar el maximo partido de la situacion actual.

Actividad de rompecabezas sobre agilidad empresarial

Utiliza un rompecabezas facil de "emparejar” y forma pequenos equipos.
Explica que el objetivo de este juego es construir el puzzle y que ganard el
equipo que consiga el tiempo mads rdpido. En una pizarra o en una hoja de
papel, escribe los nombres de cada equipo con espacio suficiente para anotar
los tiempos completos. Jugardn unas 5 veces, asi que deja espacio para 5
series de resultados para cada equipo. Pideles que barajen los puzzles, den la
vuelta a las piezas y las apilen. La parte inferior de los puzzles debe quedar
hacia arriba. Esto es andlogo a la realidad actual. Su objetivo es dar la vuelta a
las piezas del puzzle y construirlo, y luego gritar cuando hayan completado la
tarea. Coge un crondmetro y prepdralos. Explicales que es competitivo.
Pregunta a algunos equipos cudl serd su estrategia para el juego. ¢C6mo van
a desapilar y construir los rompecabezas en el menor tiempo posible? Pideles
que lo apunten en un papel. Observa la dindmica y cudnto tiempo les lleva.
Ejecuta el juego. Pideles que "empiecen’y luego cronométralo. Anota el tiempo
de cada equipo en la pizarra. Una vez finalizado el juego (todos los equipos lo
han completado), pideles que reflexionen y elaboren una estrategia para la
siguiente ronda. Las mismas reglas, el mismo juego, pero quizd tengan una

Guia del Facilitador/a

Co-fundid by tha
Erasmug+ Programime
of the Europaan Uinssn



FS‘
LAUNCH PAD

Inclusive Business Launch Pad

nueva estrategia. No necesitan una nueva estrategia si no quieren, pueden
volver a intentar lo mismo. 4/5 rondas son suficientes para descubrir muchas
lecciones. Pideles que reflexionen y escriban lo que han observado ellos
mismos al final de cada ronda. Repasa las reflexiones con ellos vy, a
continuacion, saca una diapositiva o algdn otro tipo de comunicacién que
explique lo siguiente: Todos los equipos trabajan de forma diferente: no
compares, igual que en las situaciones empresariales. Al igual que en los
negocios, los equipos mdas dgiles idearian las estrategias mas eficaces vy
seguirian adaptdndose para obtener resultados o6ptimos. El bucle de
retroalimentacion es importante. El punto final estd claro, en los proyectos
empresariales deberia estar claro qué se considera "hecho’, igual que en el
juego. La cooperacién es tan importante como la colaboracion. Esto ensefia
agilidad.

Nota: en los grupos de reflexién, los participantes se orientan unos a otros, por
parejas o en pequefos grupos, para reflexionar sobre cémo se relaciona el
modelo con sus propias experiencias empresariales. Los moderadores pueden
dar vueltas y ayudar a los participantes a entender cdmo el ejercicio y el
modelo aprendido se relacionan con sus situaciones empresariales
personales y hacerles reflexionar sobre cémo podrian ser mdas dgiles en su
empresa.

Pregunte a los participantes si tienen alguna duda y respdndalas. A
continuacion, pidales que rellenen los formularios individualmente.

Actividades de aprendizaje
Como se ha indicado anteriormente

Materiales y recursos adicionales

Diapositivas PowerPoint, pantalla/proyector para el video Puzzle, pizarra,
boligrafos, papel, crondmetro. Formularios de feedback
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