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Estructura de la Guia del
alumno IBL

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 médulos:

* Médulo1 - Auditoria empresarial: para ayudarle a comprender mejor su
negocio y quiénes son sus clientes.

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

Médulo 4 - Comprender la gestidén del cambio.

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

Esta guia le proporcionard contenidos de aprendizaje, materiales vy
recomendaciones sobre oportunidades de aprendizaje adicionales. Ademds, se
recomienda leer el programa de formacién en linea en: https://iblaunchpad.eu/

Esta Guia del alumno se divide en dos partes principales: La primera parte,
"Sesiones de formacién’, se centra en los cinco médulos de formacion del IBL,
su contenido, actividades y recursos utilizados. Recomienda como sacar el
maximo partido de cada sesién para apoyar su aprendizaje y desarrollo. La
segunda parte refuerza la metodologia utilizada en el programa y los
beneficios del programa IBL. Las evaluaciones le ayudardn a desarrollar una
practica reflexiva y a dar su propia opinidn sobre como se puede seguir
desarrollando el programa. Se fomentard el apoyo entre iguales, ya que el
intercambio de experiencias y de su propia historia constituird una parte
importante del aprendizaje. La Guia del alumno estd dirigida a todos los
alumnos que asistan y participen en el Programa IBL.
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Introduccion al programa de formacion IBL

Para optimizar su aprendizaje, se le animard a fijar objetivos SMART y a realizar
cambios o intervenciones en su negocio que mejoren sus oportunidades de
crecimiento, longevidad y sostenibilidad. Se le animard a aprovechar el poder
de las discusiones formales e informales en red para estimular su proceso de
pensamiento en relacién con su propio negocio, con vistas a que en un
momento dado pueda relacionar informacidn clave sobre su negocio y, en
efecto, "vender" su servicio o producto a los demds. Ganard confianza en si
mMismo y en su negocio y se beneficiard de hablar con otros propietarios de
pequenas empresas, comparando y compartiendo los retos a los que se
enfrenta en un mundo empresarial posterior a la crisis.

En cada sesion se le pedird que participe en una sesion para romper el hielo,
que le ayudard a conocer a sus companeros y a hacerse una idea mas clara
del programa IBL. Esto también le ayudard a comprender qué retos tienen en
comun otros alumnos y le ayudard a establecer relaciones: es muy probable
que algunos de sus companeros se conviertan en una parte fundamental de
su red y que, en algunos casos, puedan unir sus fuerzas para apoyarse
mutuamente en el desarrollo de cada negocio. Se le proporcionard un plan
detallado de como se impartirdn las sesiones de formacién y los resultados de
aprendizaje esperados. En cada sesidén habrd una mezcla de teoria y prdctica,
y se le proporcionardn recursos adicionales para que siga estudiando por su
cuenta si lo necesita.

Las presentaciones personales y las sesiones para romper el hielo son una
oportunidad para que todos se presenten y expliquen...

(a) el tipo de organizacién que gestiona
(b) qué pretende conseguir con su participaciéon en el programa

PIENSE EN “Think tanks"”

El programa IBL utiliza la Academia de Consultoria “Think Tanks" (2008). Esto
garantiza que la explicacién de cada concepto se presentard en sesiones
breves y fdaciles de entender. Es esencial que acuda al programa con una
mentalidad abierta, ya que de este modo podrd ver la relevancia potencial de
cada concepto antes de desglosarlos en los "Think Tanks" y podré relacionar
cada concepto especificamente con sus propias necesidades operativas y
personales.

Como parte del "grupo de reflexidon’, trabajards con tus companferos en un
ejercicio de escenificacion en el que uno de los participantes actuard como
cliente de los demds participantes, que actuardn como consultores del
cliente.
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El cliente relacionard el concepto con su propia empresa, identificando las
posibles intervenciones que su andlisis sugiere que deberian considerar. El
consultor cuestionard el andlisis del cliente y podrd sugerir otras cosas que
podrian tenerse en cuenta. Todo este proceso implica que los alumnos
compartan sus experiencias y cuenten ‘historias” relacionadas con los
conceptos que se estdn debatiendo. El facilitador dard ejemplos claros de
como puede funcionar esto, contando sus propias historias. Al final de cada
sesion de reflexion, los distintos grupos pueden compartir sus experiencias de
aprendizaje. Todas las actividades del programa IBL se han investigado y
probado a fondo y, ademds de su validez, son divertidas, atractivas y
promueven la reflexién en profundidad.

Las sesiones de reflexidn son sélo una parte del proceso, ya que es probable
que cada participante salga de cada sesidbn con mds preguntas que
respuestas. El valor real de estas sesiones se desarrolla a medida que pasan
los dias y las semanas, cuando lo aprendido se pone en prdctica en el mundo
real y en su propio negocio. De repente te encontrards aplicando lo aprendido
o siendo mas reflexivo con respecto a tus decisiones empresariales diarias y
probando algunos de los modelos que se te presentan. Con una mentalidad
abierta y aceptando el cambio, puede ayudar a su empresa a crecer vy, al
mismo tiempo, invertir en su propio desarrollo.

Su moderador asignard el tiempo para los debates del "grupo de reflexion’. Se
recomienda que, junto con sus companeros, intente no desviarse del debate
en curso. Es normal que, al conocer a gente nueva, tengas preguntas o que
hagas comparaciones con las necesidades de tu propia empresa; también se
asignard un tiempo aparte para esto y los escenarios que se discutan
permitirdn compartir experiencias y opiniones, lo que te permitird reflexionar
mas sobre las actividades. No a todos los participantes les resulta facil
empezar a dar su opinidén, pero es esencial. Su facilitador le informard
periddicamente y usted tendrd la oportunidad de formular preguntas y dar su
propia opinién sobre el Programa de Formacion IBL.
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Temas tratados en los 5 médulos del Programa IBL.

Médulo1

Auditoria empresarial: Para entender mejor el negocio en el que estas y
quiénes son tus clientes.

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

Médulo 2

Auditoria empresarial - Como seleccionar una estrategia adecuada.

Tema 1. Revision de la sesidén 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 negociacién

Guia del alumno IBL




LAUNCH PAD

Launch Pad

Temas tratados en los 5 médulos del Programa IBL.

Médulo 3

Auditoria empresarial: Para entender mejor el negocio en el que estas y
quiénes son tus clientes.

Temal. Mentalidad de crecimiento

Tema 2. Autoliderazgo

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

Modulo 4

El valor de contar historias

Tema 1. Definir el concepto de narracion

Tema 2. Proceso de comunicacion

Tema 3. Técnicas utilizadas para crear buenas historias

Tema 4. El uso de la transformacién digital mediante la implantacion de
herramientas digitales como la inteligencia artificial

Médulo 5
El valor del pensamiento positivo
Tema 1. Modelo PERMA

Tema 2. El modelo de transicion de Bridges
Tema 3. Modelo de agilidad empresarial

Guia del alumno IBL




Modulo 1

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




FB\
LAUNCH PAD

Launch Pad

Tema 1. Presentaciones personales y explicacion del proceso.

/Resultados del aprendizaje )

Presentaciones personales y sesiones para romper el hielo. Una
oportunidad para conocerse y -

a) Preséntese y presente su empresa.
b) Conocer a tus compaferos y sus iniciativas empresariales.

\C) Comprender su propio negocio en detalle. /

El moderador dispondrd de un plan de clase preparado con el que trabajardy
que serd flexible en funcién de las necesidades del grupo identificadas en el
ejercicio para romper el hielo. Por ejemplo, algunos participantes pueden
tener empresas incipientes, mientras que otros estdn bien establecidos pero
se sienten estancados o la empresa estd sufriendo después de la crisis. El
programa se basa en la investigacion académica, y su facilitador adaptaré
algunos de los conceptos en funcidon de las necesidades empresariales del

grupo.

El mundo empresarial de las PYME puede parecer a veces cadtico, con
muchos retos y obstdculos que superar. El programa IBL no puede presentar
una férmula Unica e infalible para el éxito que aporte estructura y orden a su
empresa. Lo que el programa si puede ofrecer es ayuda sobre cémo
estructurar su pensamiento para analizar cualquier situacion empresarial
cadtica de forma objetiva, teniendo en cuenta todo lo que deberia considerar
antes de tomar sus propias decisiones, con su propio conocimiento del
mercado, pasion, experiencia y juicio. Este proceso le proporcionard una
‘mejor oportunidad de "éxito".

Grupos de reflexion

El facilitador explicard que a lo largo del programa habrd actividades de
"grupo de reflexion’. Se trata de grupos en los que uno de los participantes es
el cliente y el otro o los otros dos participantes actdan como consultores para
cuestionar al cliente la claridad de su proceso de pensamiento y reflexionar
sobre las pruebas en que se basan sus afirmaciones. Se animard a los
participantes a rebatir al cliente con firmeza e imparcialidad para sacar el
maximo provecho de este ejercicio. Como participante, desarrollard sus
argumentos, sus habilidades de negociacidon y de presentacion, y también
verd cuestionadas sus opiniones y explorard el compromiso y, en Ultima
instancia, el acuerdo final o la aceptacién del desacuerdo.

Actividades de aprendizaje
Debate libre y abierto
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Tema 2. Modelos tradicionales de desarrollo empresarial

4 N

Resultados del aprendizaje

Cbmo 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

El mundo de las PYME en el que opera puede ser cadtico. No se le dardn
féormulas para el éxito que aporten estructura y orden a su empresa. El
programa le ayudard a estructurar su pensamiento para observar la cadtica
situacion de su mundo empresarial de forma objetiva, teniendo en cuenta
todo lo que deberia considerar, antes de tomar sus propias decisiones, que, en
altima instancia, tomard con su propio conocimiento del mercado, su pasion,
Su experiencia y su criterio. Este proceso le proporcionard "'mas posibilidades
de éxito".

Actividades de aprendizaje

Hay que utilizar preguntas abiertas con cuidado para garantizar la plena
comprensién del proceso.
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Recursos adicionales

Proceso de negocio

O Desarrollador/a de negocios

Cartwright 2022

La ilustracion ayuda a explicar el proceso y el facilitador aportard mdas
claridad durante mucho tiempo con ideas para seguir investigando.
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Tema 3. Pasion y asuncion de riesgos

4 N

Resultados del aprendizaje

El éxito suele estar ligado a la pasion y al trabajo duro. Asumir riesgos es
la norma de los empresarios, y el fracaso también es habitual. Uno de
los objetivos de este programa es ayudar a los delegados a entender
esto para que puedan cuantificar el riesgo y minimizarlo.

En primer lugar, explorar 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. En segundo
lugar, comprender mejor el VALOR de la pasién y la asuncién de riesgos
en el camino hacia el éxito.

\_ /

Contenidos de aprendizaje

éQué es un empresario?

Después de explorar lo que usted y sus compafieros creen que son los
ingredientes que un empresario necesita y requiere para tener éxito, las
discusiones fluirdn - asegUrese de compartir sus pensamientos ya que hay un
valor anadido en poder hacerlo. EI moderador explicard que existen
numerosas definiciones de lo que es un empresario y de lo que debe poseer.
Para este programa, aceptamos los dos ingredientes clave comunes a la
mayoria de las definiciones.

Pasion y asuncion de riesgos

El facilitador explicard que este programa no puede eliminar la necesidad de
que un empresario asuma riesgos, pero que el programa puede ayudar a
capacitar al empresario para evaluar mejor el grado de esos riesgos y mejorar
las posibilidades de que la asuncidn de los mismos tenga éxito.

En relacién con la pasion, se trata de algo que surge principalmente del interior
del individuo, aunque durante los debates se destacardn técnicas clave que
pueden ayudar a mejorar la confianza en uno mismo.

Actividades de aprendizaje

El facilitador compartird historias con usted, algunas serdn sus propias

experiencias y conocimientos de empresarios de éxito que tienen pasion y
asumen riesgos.
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Tema 4. Contar historias

4 N

Resultados del aprendizaje

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

\_ /

Este es otro tema inclusivo, que anima a los participantes a compartir historias
sobre cédmo las historias les han ayudado en su mundo empresarial. Este tema
también se tratard con mayor profundidad mds adelante en el programa. Su
facilitador le explicard que el intercambio de historias relevantes entre unos y
otros serd un ingrediente clave durante este programa y durante las sesiones
de grupos de reflexiéon se le animard a compartir historias sobre cudndo y
dénde ha utilizado algunas de las técnicas que se presentan, asi como donde
ha sido consciente de su uso y si han tenido éxito en la mejora de las
posibilidades de su negocio

Actividades de aprendizaje

Todo el mundo deberia tener la oportunidad de contribuir a compartir sus
propias experiencias mediante la narracién de historias.
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Tema 5. Elaboracion de un plan de empresa o de intervencion.

4 N

Resultados del aprendizaje

El objetivo de este tema es ayudarle a elaborar un plan de empresa
utilizando lo que llamamos “La arafa estratégica’.

\_ /

El facilitador presentard y explicard la arafia empresarial y el valor que tiene
para ellos en el desarrollo de un plan de empresa. A continuacion, redactardn
una ‘arafa’ para sus propias operaciones empresariales, aunque estard
abierta a cambios, ya que la irdn modificando, adaptando y cambiando
durante el programa.

Contenidos de aprendizaje

El facilitador presentard y explicard la arafia estratégica al grupo. No considere
ninguna area de su empresa de forma aislada, ya que realizar cambios en un
drea puede repercutir en otra. Este modelo se ha disefiado como una tela de
arana: si se mueve una parte, también pueden moverse otras.

Deberd identificar continuamente los aspectos clave que debe tener en
cuenta para el desarrollo de su empresa y, a continuacion, medirlos de forma
coherente una vez de vuelta en su entorno empresarial para aplicar y poner en
marcha cualquier cambio. Hay que subrayar que este modelo de arana
evolucionard y se desarrollard durante la duracién del programa, a medida
que consideres mAas cosas.

Se trata de una herramienta Gtil que puede utilizar para medir los indicadores

clave de rendimiento (KPI) que considere cruciales para evaluar su éxito en el
desarrollo de su empresa.
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Materiales y recursos adicionales

La arana estratégica

AI’CIﬁG Marketing

Ingreso

futuro Ventas

Inversion Investigacion y
futura Desarrollo

Recursos Mercados
Humanos

Clientes
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Tema 6. Lo que quiere de suempresa

4 N

Resultados del aprendizaje

Mirar, reflexionar sobre el negocio en el que estds y lo que realmente
quieres de tu negocio.

\_ /

El facilitador fomentaréd debates francos, abiertos y "honestos” sobre lo que
usted y sus compaferos realmente quieren de sus negocios. Por ejemplo,
crecer para vender, cambiar de estilo de vida, tiempo parcial frente a tiempo
completo, trabajar desde casa, independencia financiera, etc. Dentro del
grupo, se tomardn diferentes decisiones y planes en funcion de la respuesta a
esta pregunta.

Contenidos de aprendizaje

El facilitador pedird a los participantes que definan el dmbito y el alcance 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.

Se reunirdn con su grupo de reflexién y se les pedird que definan el alcance de
sus empresas. Imagina que conoces a un desconocido en un bar y te
pregunta a qué te dedicas. Usted describird lo que hace de forma concisa y
clara, en un maximo de dos o tres minutos. Se animard a tus comparneros a
que te desafien continuamente como si fueras su cliente, para obtener
claridad sobre tu negocio. Este puede ser un ejercicio dificil, y el moderador se
encargard de explicarlo para garantizar una comprension clara. También es
importante que no sdlo expliques qué es y qué hace tu empresa, sino también
qué quieres hacer en el futuro.

Guia del alumno IBL
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De este modo se fomentard la capacidad de reflexidon y la comprension de
todas las consideraciones que deben tenerse en cuenta al reflexionar sobre la
empresa. Siempre tomard decisiones diferentes en funcidn del mercado o
segmento de mercado que considere que constituye su actividad principal.
Cuando Amazon se formd, en las primeras etapas del desarrollo del negocio,
podia describirse como un minorista en linea de libros o como una operacion
global de Internet. Piense en qué definicion eligié el propietario al principio. El
propietario explicd que si hubiera decidido ser un minorista en linea de Internet
antes, habria obtenido beneficios antes, pero nunca habria crecido hasta
convertirse en el actor global dominante que Amazon es hoy. Estudiar otros
negocios de éxito y cdmo han crecido y se han establecido es importante para
entender tu propio negocio.

Escriba la definicidon de su negocio y refiérase continuamente a esta definicion
de lo que su negocio es y quiere ser. Es importante tener claro donde se
encuentra ahora y también visualizar hacia dénde quiere que vaya su
empresa. Se le pedird que comparta sus ideas con el resto del grupo. Tenga en
cuenta que la definicidn de su empresa puede cambiar.

¢Qué quiere conseguir realmente con su empresa? ¢Quiere crear una
empresa para vender? ¢Ganar mucho dinero? ¢Quiere construir un negocio
que le permita tener un estilo de vida determinado? ¢Quiere construir un
negocio para transmitirlo a su familia? Sea honesto consigo mismo con las
respuestas.

En su grupo de "reflexidon’, desafiense unos a otros sobre las respuestas que
dan a esta pregunta con los consultores que hacen las preguntas como por
qué estds diciendo que esto es lo que quieres. Antes de volver y compartir sus
experiencias sobre este ejercicio.
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Launch Pad

Tema 7. Las cinco fuerzas de Porter

4 N

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.

\_ /

Para explicar como analizar el atractivo de su mercado, esto puede indicar
qué estrategia deberia adaptar y de cudnto espacio estratégico puede
disponer. El facilitador puede optar por utilizar el ejemplo de Amazon sobre
cémo 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. Este debate deberia tener lugar en "grupos de
reflexion”. Se le pediré que esboce un esquema de las cinco fuerzas de Porter,
que deberd llevarse consigo y sobre el que deberd reflexionar. Deberd
preguntarse qué significa esto para mi.

Contenidos de aprendizaje

El facilitador explicard todos los debates que probablemente se produzcan a
continuacién. Hay que subrayar que estos modelos no te dicen lo que tienes que
hacer, sino mds bien lo que debes tener en cuenta antes de tomar cualquier
decision.

Estos modelos son puntos de vista y opiniones de académicos. El reto para ti es
tomar los aspectos que te sean Gtiles a tiy a tu mundo empresarial. Preguntese
'¢qué significa esto para mi? Y "¢qué me sugiere esto que deberia tener en
cuenta en relacién con mi propia actividad? En otras palabras, la gran pregunta
del "¢y qué? La pregunta que queremos que se hagan los participantes es "¢qué
significa esto para mi?

A veces, describir algo como académico o como funciones estratégicas puede
resultar confuso y, con frecuencia, es después de reflexionar y utilizar los
modelos empresariales en relacidn con su propia empresa de la “vida real’
cuando empieza a tener sentido. Ademds, al examinar los modelos
empresariales, suele ser Gtil decidir qué parte del modelo es la mds poderosa
para usted, en relacién con su situacion especifica en ese momento.
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Inclusive Business Launch Pad

El facilitador preguntard al grupo cudl es la diferencia clave entre la vision, la
estrategia y la tactica de una organizacion, y se les dard tiempo para reflexionar
sobre ello. Una diferencia clave entre estos componentes es el marco temporal.
La visibn de una organizacidon es casi un viaje que la organizacién nunca
completa y rara vez se revisa, mientras que la estrategia de una organizacion
suele revisarse anualmente o quizds cada seis meses. ¢Con qué frecuencia
cambia la téctica de una organizacion? La respuesta es cada minuto. En esta
sesidn se discute mucho para poner de relieve que son las flechas de doble
sentido las que constituyen la parte mds importante en el aprendizaje de la
experiencia que se puede extraer de este modelo. Es importante que la
estrategia de una organizacién alimente y satisfaga los requisitos de la visién de
la organizacidén y, del mismo modo, que las tdcticas que la organizacién adopta
dia a dia se consideren para garantizar que cumplen la estrategia de la
organizacidn. Se trata de una comunicacion eficaz y de una reflexion constante
sobre lo que la organizacidn desea conseguir. Aunque esto parece sencillo,
suele ser lo mas dificil de conseguir para cualquier organizacion.

El facilitador destacard que muchos modelos empresariales pueden parecer
planos y no aplicables cuando se presentan desde una perspectiva
académica. Puede parecer que no tienen ninguna relevancia para el mundo
empresarial en el que usted vive. Sin embargo, existen pruebas académicas y
profesionales sélidas que respaldan la utilizacién de dichos modelos, siempre
que los adaptes a tus propias necesidades y a tu propia organizacion.
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Inclusive Business Launch Pad

Las cinco fuerzas de Porter - Original Amazon 5 Forces

El primero se remonta a los inicios de Amazon, recordando que, como hemos
sefalado antes, el sector en el que operaba Amazon, o mds importante adn, en
el que queria operar, era el de la venta minorista global por Internet.

Porter's Five Forces - Original Amazon 5 Forces, 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 posicion 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 dibujado 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 nGmero
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 dig, 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 organizacion mas agil que podria diferenciar su oferta para
mejorar sus posibilidades de éxito. Ademdas, el poder del comprador era débil en
1994 y fuerte en la actualidad.

Una vez realizado este ejercicio, deberd dibujar un modelo de las cinco fuerzas de
Porter para el sector del mercado de su propia empresa. No lo haga para el
mercado actual. En su lugar, considere como serd este sector del mercado dentro
de 12 meses. Si necesita realizar intervenciones en su empresq, llevard tiempo
ponerlas en prdctica. Una vez completado esto, deberdn volver a sus grupos de
reflexion y se les pedird que presenten y se cuestionen mutuamente sus
conclusiones. Esta tarea les llevard entre 15 y 20 minutos. Es posible que de estas
sesiones salgan con mds preguntas que respuestas. Esto estd bien, ya que te
permite reflexionar y enmendar sus ideas iniciales antes de la siguiente sesion.
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Actividades de aprendizaje

Los debates del grupo de reflexion le ayudardn a seguir desarrollando sus
disefos individuales de las cinco fuerzas de Porter para sus propias
operaciones empresdariales.

Estrategia
Corporativa

VISION

!

ESTRATEGIA

!

TACTICAS

Estrategia de
negocio

Estrategia
Operativa
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Mercado Minorista en el Internet Global 1994

Poder de
Proveedor

Barreras

Rivalidad en .
el Substituto

entrada

Poder de
Comprador

Mercado Minorista en el Internet Global 2021

Poder de
Proveedor

Rivalidad en
la industria

<
.
b

Barreras
de —
entrada

L SUDSTItUTO

Poder de

Comprador
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Inclusive Business Launch Pad

Tema 8. Ciclo de vida de la industria

4 N

Resultados del aprendizaje

Este modulo le ayudard a seleccionar la estrategia mdas adecuada
para su organizacién y deberia complementar/comprobar el andlisis
que se desprende de las Cinco Fuerzas de Porter.

\_ /

El moderador explicard el modelo y su valor. Los participantes lo relacionardn
con sus propias operaciones empresariales en grupos de reflexion, seguidos
de un debate de todo el grupo en el que se compartirdn los resultados de los
debates de los grupos de reflexion.

Contenidos de aprendizaje

El moderador presentard el modelo y cdmo puede aplicarse en su caso. Se
pedird a los participantes que dediquen cinco minutos a destacar en qué punto
de esta escala del ciclo de vida de la industria se encuentra actualmente su
empresa. Vuelvan a su grupo de reflexion y preséntenlo y desafiense unos a
otros no sélo sobre estas conclusiones, sino también sobre las implicaciones de
las mismas.

Todos los participantes compartir@n sus conclusiones. Ser una empresa nueva
o incipiente a menudo puede brindar la oportunidad de desarrollar una
estrategia y una marca sélidas. También puede ser una posicién muy peligrosa
para que alguien nuevo entre en ella sin todos los costes en los que incurre el
empresario que inicia esta entrada. Si se encuentran en esta situacion 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 seccién de crecimiento de la zona del ciclo de vida del
producto, ésta es la mejor zona, ya que la mayoria de los competidores estardn
creciendo y este crecimiento reducird la necesidad de pellizcar a sus
competidores. Cuando un mercado estd maduro, se trata de arrebatar cuota a
los competidores para crecer, lo que pone de relieve la necesidad de una mayor
diferenciacién. Y en un mercado en declive es el precio el que tiende a dominar.

Actividades de aprendizaje

Debates en grupos de reflexion y puesta en comun
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Materiales y recursos adicionales

Ciclo de vida de la industria

/\\

Introducciéon Crecimiento Madurez Declive

Producto de la Industria

Tiempo

Al final del Modulo 1, no olvide rellenar el formulario de evaluacion
y comentarios. Muchas gracias.
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Notas para el alumno (Médulo 1)
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LAUNCH PAD

Launch Pad

Tema 1. Repasary reflexionar sobre las sesiones y Médulos anteriores.

4 )

Resultados del aprendizaje

Esto se llevard a cabo como un debate abierto de todo el grupo,
permitiendo que todos participen y contribuyan. A partir de ahi, el
facilitador evaluard si los participantes han entendido los temas y les
ofrecerd apoyo individual si es necesario.

N /

El facilitador dirigird 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

Pregunte a 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

Guia del alumno IBL a

Co-fundied by the
Erasmusg+ Programime
of the Europaan Lineoa




@
LAUNCH PAD

Launch Pad

Tema 2. Subvencion - Recursos y capacidad

4 N

Resultados del aprendizaje

Reflexionard sobre lo que ha hecho hasta ahora y evaluard si dispone
de los recursos y capacidades adecuados para satisfacer las
necesidades de sus clientes. Al hacerlo, identificard las carencias de
recursos o capacidades que puedan tener.

\_ /

El facilitador ofrecerd una visidn general para explicar qué significan los
recursos, las capacidades y qué se entiende por factores clave del éxito.

Contenidos de aprendizaje

EI KSF del cliente. Debe relacionar sus recursos y capacidades en relacion con la
capacidad de satisfacer las necesidades del cliente.

Pida a los participantes que reflexionen individualmente:

* ¢Cudles son los recursos clave que necesitan para satisfacer los KSF de sus
clientes?

* A continuacioén, que califiquen estos recursos clave en una escala del 1 al 5. El
5 es de primera clase y el 1, malo. 5 es de clase mundial, 1 es basura.

Vuelve a tu grupo de reflexion para exponer y retaros mutuamente. Vuelva al
grupo completo y siga debatiendo el tema. Ahora que ya has destacado tus
recursos clave y lo bien situado que estds para satisfacer las necesidades del
cliente, centra tu atencion en tus capacidades. ¢Hay alguna habilidad en la que
debas trabajar?

Repita el andlisis de recursos con el andlisis de capacidades, y que el facilitador
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. Pasen a su grupo de
reflexion para exponer y cuestionarse mutuamente antes de volver al grupo
completo para un debate mas amplio.

Actividades de aprendizaje

Debates en grupo, andlisis individuales y actividades de grupo de reflexion.
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Launch Pad

Tema 3. Lacadena de valor de Porter

~

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. Comprobar la comprensiéon de los
temas tratados hasta ahora en el médulo 1.

N /

Contenidos de aprendizaje

Su facilitador le dard una visidon general de la cadena de valor de Porter.

La pregunta es qué componentes de esta cadena "‘afnaden mdas valor® a la
satisfaccion del KSF de los clientes y en qué medida dirian que su organizacion
es fuerte en estas dareas.

Explique que éste es otro ejemplo de cédmo 1 modelo puede comprobar, apoyar
o cuestionar a otro, compardndolo con el andlisis de recursos y capacidades de
Grant y ayudando 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.

Dividanse en grupos de reflexion para cuestionar y debatir.

Vuelve al gran grupo y discutidlo.
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Materiales y recursos adicionales

Infraestructura Firme

Gerencia de recursos humanos

Desarrollo tecnolégico

Procuraduria

Actividades de Apoyo

Logistica
Entrante

Logistica Marketing

de Salida y venta Servicios

Operaciones

Actividades Primarias
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Tema 4. Analisis de la competencia

4 N

Resultados del aprendizaje

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

\_ /

El facilitador explicard el modelo y pedird a los participantes que lo utilicen
para evaluar su propio funcionamiento. A continuacion, se dividirdn en grupos
de reflexidon para cuestionar el andlisis inicial de cada uno. Esto deberia
terminar en 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

Para este modelo, escribird una lista de todos sus competidores, detallando si
son mejores que usted, peores que usted, activos o placidos.

Dividanse en grupos de reflexion para cuestionar y debatir.
Vuelva a un grupo total y revise las conclusiones sacadas a la luz durante estas
conclusiones 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 Io mejor, pero deben tener un
plan para lo peor.

Actividades de aprendizaje

Breves introducciones a las sesiones, debates en grupos completos, andlisis
individuales y actividades de grupo de reflexion.
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Inclusive Business Launch Pad

Materiales y recursos adicionales

Mejor que Mejor que
+ Placido + Peligroso

Peor que Peor que
+ Placido + Peligroso
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Tema 5. Matriz de Ansoff
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Resultados del aprendizaje

Teniendo en cuenta todo el andlisis que ha realizado hasta ahora, ¢cudl
seria la estrategia mds adecuada que deberian adoptar en este
momento para mejorar las posibilidades de éxito de su empresa?

\_ /

El facilitador debe hacer una breve sesidén plenaria para explicar el modelo y
pedir a los participantes que lo utilicen para evaluar su propio funcionamiento.
A continuacién, 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

El facilitador hard una breve sesidn plenaria en la que explicard el modelo y
expondrd los aspectos positivos y los peligros de cada opcidn estratégica. En el
grupo de reflexion se dardn ejemplos de cada tipo de estrategia y se
cuestionardn mutuamente antes de pasar a un debate en grupo mdas amplio.
Durante la presentacion plenaria, esta matriz explicd 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 completar esta tarea.

Repase la sesidon con un debate en grupo.

Actividades de aprendizaje

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

Producto/Servicio
Presente Nuevo
0]
c
o) Penetracion
@ del mercado Desarollo de producto
° | -
5 &
O
o
S o Relacionado
>
g Desarollo Diversificacion
2 de mercado
Sin Relacion

Integracion vertical y horizontal

Integraciones y adquisiciones

Negocios conjuntos, alianzas estratégicas, consorcios
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Launch Pad

Tema 6. Modelo FAS

4 )

Resultados del aprendizaje

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

El facilitador hard una breve sesion plenaria para explicar el modelo y,
a continuacion, pedird a los participantes que lo utilicen para evaluar
su propio funcionamiento. A continuacién, se dividirdn 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

Repase, brevemente la sesion de la manana. 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.

Simplemente presente este modelo, no les pida en esta fase que hagan nada
con él. Expliquelo como una buena forma de comprobar cudles son sus posibles
estrategias mds adecuadas.

La planificacion de su estrategia es probablemente la parte mas facil de
dirigir una empresa. Reflexione sobre sus respuestas y dirijase a la parte mas
dificil de cualquier plan empresarial: la ejecucién. 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.

Actividades de aprendizaje

Breves sesiones plenarias, debates en grupos completos, andlisis individuales y
actividades de grupos de reflexion.
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Inclusive Business Launch Pad

Tema 7. Modelo de negociacion

Resultados del aprendizaje

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

El facilitador daré una breve explicacion del modelo antes de pedirles que lo
utilicen para evaluar su propio funcionamiento. A continuacion, se unirdn a su
grupo de reflexion para cuestionar el andlisis inicial de los demds. Esto deberia
terminar en un debate de todo el grupo en torno a qué he sacado de este tema
y puedo aplicar a mi empresa.

Contenidos de aprendizaje

Se presentard el modelo de negociacidn. Durante el cual explorards los
verdaderos significados de deseable, probable y esencial. Cualquier punto que
pongas en la calma esencial debe significar que si no se consigue, abandonas
la negociacion.

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

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

Una negociacidn exitosa es aquella en la que ambas partes salen de ella con la
sensaciéon 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 negociacién cémo van progresando.

Si durante la negociacién usted consigue todo lo que deseq, 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.

Pideles que se dividan en grupos de reflexidon y preparen una negociacion que

probablemente tengan. A continuacién, preséntense sus planes unos a otros y
debatan para evaluar si falta algo en cada plan y si los objetivos son realistas.
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Business Launch Pad

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

Actividades de aprendizaje

Breve introduccién a los temas, debates en grupo completo, andlisis individual y
actividades de grupo de reflexion.

Materiales y recursos adicionales

Al final del Médulo 2, no olvide rellenar el formulario de
evaluacion y comentarios. Muchas gracias.
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Notas para el alumno (Médulo 2)
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Modulo 3

Los beneficios de tener
una mentalidad positiva

paralos empresquos ,

Podra (re)evaluar suskpropios puntos de vista sobre el espiritu empresarialfy-la
mentalidad,sy=plantedr,. el pensamiento empresarial mediante la comprension
aprenderasidsscaracteristicas de una mentalidad emprendedora y creativa y se€
cdpaz de readliza toevaluacion y reflexién, aportando autoconciengia %
aprendizajes conscientes.
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Launch Pad

Tema l. ¢Qué es la mentalidad?

Resultados del aprendizaje

Permitir que los participantes comprendan lo que se entiende por mentalidad.

Contenidos de aprendizaje

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

A continuacién, pida a los participantes que trabajen individualmente en dos
ejercicios para situar su mentalidad. 1. 1. Autocomprobacion 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 portatil

Guia del alumno IBL «
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Inclusive Business Launch Pad

Materiales y recursos adicionales

Elementos del auto-liderazgo

Auto-
observacion

Auto-
establicemiento
de metas

Auto-
indicacion

Auto-

liderazgo

Auto- Auto-
castigo recompensa
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Launch Pad

Tema 2. Ejemplos de empresarios de éxito

Resultados del aprendizaje

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

El moderador hard una breve introduccién a los temas y 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 segun
determinados aspectos (Como la pasién, salir de la zona de confort, etc.) Se les
pide que extraigan las citas, las relacionen y justifiquen sus pensamientos.

Actividades de aprendizaje

Los participantes son guiados en un Vvidje de autodescubrimiento y
retroalimentacion y discuten con el grupo sus conclusiones.

Materiales y recursos adicionales

Ordenadores portatiles, diapositivas PowerPoint

Guia del alumno IBL
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Launch Pad

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.

Una combinacién de facilitadores dirigid la reflexion individual y el debate en grupo.
Contenidos de aprendizaje
Autoliderazgo
Los participantes se fijaran individualmente 3 objetivos para fomentar el
crecimiento mental y las mediciones. Se pedird a algunos que hagan una
presentacion. Se podrd 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 cémo
enfrentarse al miedo.
Se realizardn dos ejercicios de creatividad.

1. Ejercicio de los 9 puntos (individual): Intenta unir 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.

Improvisacion

Los participantes formardn grupos e improvisardn una situacién hipotética pero
cercana. La representardn ante la clase. Después se dardn sugerencias.

El facilitador actia como cronometrador.
Actividades de aprendizaje

Investigacion individual guiada por un facilitador y debate en grupo

Guia del alumno IBL
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Inclusive Business Launch Pad

Materiales y recursos adicionales

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

Orientacion del cerebro izquierdo vs derecho

Pensamiento del cerebro izquierdo Pensamiento del cerebro derecho

Nota detalles — Orientado a ver “el
Formula estrategias panorama mdas amplio”
Logicd Presenta posibilidades
Rational Intuiciéon
Analitico Emocional
Verbal Sintetiza
Procesamiento cuantativo Espacial
Hablar Procesamiento no-verbal
Escribir Dibujar
Objetivo Manipulaciéon de objetos
Lineal Subjetivo
Directivo Creativo
Palabras Experimental
Lenguaje Simbolos
Razonamiento Imégenes

Sonar

Fuente: Mack H M 2010) ides generabion in B Bygrave L A Fachamsss (Eds b Sorfobie MEZA in anlenidndurss Do 27-52 hguis on
B 3L Hobokpin ML Wiy
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Launch Pad

Tema 4. La mentalidad como via para la acciéon con el método del
espiritu empresarial

Resultados del aprendizaje

Aprenderd a comprender como el establecimiento de la mentalidad
correcta conducird a la accidn y a la autoeficacia. Se presentard la
Escala de Autoeficacia General. Escala de Autoeficacia General.

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 portdtil / papel y boligrafo

Guia del alumno IBL a
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Inclusive Business Launch Pad

' El Metodo de Emprendimiento

Medios a la mano (¢Qué eres?
¢Qué sabes? ¢A quién conoces?)

Contesta estas preguntas —.
conforme se relacionen a tu

declaracion de impacto LA IDEA \

Medios a la mano (¢Qué estds
dispuesto a perder para

accionar) Tipos de pérdida: —- ﬁ — CONSTRUYE
financiera, tiempo, emocional

CONBASEENLO

reputacion, costo de ACCIONES APRENDIDO
Redes u conexiones (Comparte : E
tu idea con otras personas y U T
busca todo tipo de recursos) —
EXPANDIR
RECURSOS

Ay ] ™ P ool pety) o L

Bigrs B M Un )l Cogrlew arbmsienly TS oecerkyrg meis el ol P snfepesees rial msser In [ ey 0 Mesers- Tl §5 ] Winon L[ e e
LAY e Dy ST e P R ST AT SRR 12 26 - a0 T Piercees C4 leeeh boashm

vttty i bendn e natte e et 1 v e el sy Plartreeyames B8 {aobees Dge

tagmraregee | Bijsber I § Beoer 1 I e tPmt Lok g oo sty e S e Dameedge B e s By peree Sebeed Do

Al final del Médulo 3, no olvide rellenar el formulario de
evaluacion y comentarios. Muchas gracias
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Tema 1. Defina el concepto de narracion.

~

Permitirle comprender el valor de la narracidn de historias para la creacion de
nmarcay como herramienta de gestion.

Resultados del aprendizaje

Halbrd una introduccién a los temas y planes para el trabajo individual y los
delbates en grupo.

/

Contenidos de aprendizaje

Definir el concepto de storytelling mediante el uso del modelo. Se preguntard a
todos los participantes cudl es su negocio o qué quieren que sea su negocio en
el futuro antes de compartir sus historias y debatirlas.

Actividades de aprendizaje

Reflexion individual y debates en grupos de reflexion.

Materiales y recursos adicionales

El facilitador seleccionard los modelos y recursos de apoyo apropiados.

Tres principios del Business Storytelling
https://www.youtube.com/watch?v=2fiwKk2LsFw

Apple - Accesibilidad - Sady: https:/ /www.youtube.com/watch?v=XB4cjbYywaqgst=102s
- Como la narracidn digital puede tener conexidbn emocional.

Guia del alumno IBL «
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Business Launch Pad

Tema 2. Proceso de comunicacion

~

Resultados del aprendizaje

Entender cudl es el proceso de comunicacién que utiliza su empresa. Y cdmo
se utiliza el storytelling en la comunicacién interna de la empresa y en la
marca, asi como en la comunicacion de marketing.

- /

Contenidos de aprendizaje

Pedir a los participantes que elaboren una estrategia de comunicacion interna.
Un debate en grupo dirigido por un facilitador que fomente y promueva la
autorreflexion.

Actividades de aprendizaje
Autorreflexion y debates en grupo.
Materiales y recursos adicionales

The danger of a single story:
https://www.ted.com/talks/chimamanda_ngozi_adichie_the_danger_of _a_
single_story/up-next?utm_campaign=tedspread&utm_medium=referral&ut
m_source=tedcomshare&fbclid=IwAR32bhOUGWVRsukmm2Hcs3gtQXFAZ8PXr
42QRGRVIVpUTAIU4bu3NeeSykl - 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

Guia del alumno IBL a
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Tema 3. Técnicas utilizadas para crear buenas historias.

~

Resultados del aprendizaje

Comprender los distintos tipos de historias en funcion de los diferentes
propodsitos y objetivos. Una breve sesion dirigida por un facilitador en la que se
destacan los diferentes tipos de historias.

N /

Contenidos de aprendizaje

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

Actividades de aprendizaje Sesidn plenaria y debate dirigidos por el tutor
Materiales y recursos adicionales Consulte los videos anteriores y los nuevos
que el facilitador considere oportunos

Guia del alumno IBL «
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Launch Pad

Tema 4. El uso de la transformacién digital (DT) mediante la
implementacion de herramientas digitales como la
inteligencia artificial (1A).

\

Resultados del aprendizaje

Entender que la TD conduce a situaciones de resolucion de problemasy ala
recualificacion de los empleados. Plenario dirigido por un facilitador, en el que
se ofrece una amplia visidn general del valor de la transformacion digital.

N /

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
Sesion 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 anos, los investigadores Rob Walker y Joshua Glenn demostraron el
valor de la narracion de historias poniendo a la venta objetos insignificantes en
eBay con una historia breve, sinceraq, bien escrita y con un propésito concreto
sobre el articulo en la seccidn de descripcion. 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 narracion puede contribuir a aumentar el valor
percibido de un articulo y generar enormes beneficios sobre la inversion.

La lealtad a largo plazo a una marca la crean las empresas que entienden este
anhelo inherentemente humano de conexién, pueden envolver su visidbn en una
historia bella y cautivadora, y comunicar claramente esta historia a su publico
utilizando una estrategia de marketing eficaz y sincera.

Cbmo vender su marca personal (sin venderse):

https://www.forbes.com/sites/celinnedacosta/2017/08/29/how-to-sell-your-p
ersonal-brand-without-selling-out/?sh=74ebb5c665d6
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Por qué todas las empresas necesitan contar historias potentes para crecer:
https://www.forbes.com/sites/celinnedacosta/2017/12/19/why-every-business-
needs-powerful-storytelling-to-grow/?sh=750343ab43b0

Cbémo ganar clientes e influir en la gente con la narracién digital
https://www.process.st/digital-storytelling/#what_is _digital _storytelling

Proceso de comunicacidn organizativa:
file:///C:/Users/maria/Downloads/Pages_from _ekonomski_vjesnik_2012_2_6.
pdf

Al final ‘del modulo 4, no olvide rellenar el formulario de
evaluacion y comentarios. Muchas gracias.
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Launch Pad

Tema 1. Modelo PERMA, con videos sobre psicologia positiva

Resultados del aprendizaje

Comprender mejor el valor del pensamiento positivo para el empresario.

Los participantes se dividirdn en pequenos grupos para debatir el modelo
después de que el facilitador lo haya presentado. Utiliza grupos de reflexion
para profundizar en el debate y, a continuacidn, repdsalo en grupo.

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/fLIsdgxnzb0 y https://youtu.be/-V3TMeNIGig.

Utilice el diaograma 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 pequerio (por ejemplo, los nifos han perdido el autobls esta mafana).
En lugar de centrarse en la frustracidn 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 cOmo 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
empresadriales 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.

Guia del alumno IBL
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Launch Pad

Tema 2. Modelo de transicion de Bridges

Resultados del aprendizaje

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

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

Explicar los principales aspectos del modelo, incluido coémo ayuda a gestionar el
cambio en el lugar de trabajo y en situaciones empresariales. Presente el video
de una charla TED sobre la gestion del cambio con éxito -
https://www.ted.com/toIks/?im_hemerling_5_Woys_to_leod_in_cm_ero_of_c
onstant_change?utm_campaign=tedspread&utm_medium=referral&utm_s
ource=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 continuacidn, 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 nGmero de perspectivas que pueden
tener. En cambio, cada vez que observen el objeto desde una perspectiva
diferente, pueden notar algo nuevo. Los ejercicios de gestion del cambio que
ilustran la importancia de adquirir una nueva perspectiva ayudan a apaciguar
la resistencia y muestran cémo un cambio puede ser beneficioso.

Los participantes se orientan unos a otros, en parejas o en pequefos grupos,
para pensar como se relaciona el modelo con sus propias experiencias
empresariales. Los moderadores pueden ayudar a ver cémo 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.
Actividades de aprendizaje

Como se ha descrito anteriormente.
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Materiales y recursos adicionales

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

NUEVOS COMIENZOS

ZONA NEUTRAL

FINALES
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Tema 3. 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.

Breve sesidn plenaria, ejercicio dindmico en pequefios grupos, debates en
grupos de reflexién y revision total del grupo.

Contenidos de aprendizaje

Explicar detalladamente el modelo y esbozar cada uno de los 12 aspectos,
teniendo en cuenta factores que van desde los clientes hasta su propia
mentalidad de crecimiento. Incluir un video sobre planificacion empresarial, en
el que se analicen algunas de las razones por las que las empresas jévenes
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 _start
_ups_succeed?utm_campaign=tedspread&utm_medium=referral&utm_sou
rce=tedcomshare.

Piense en el momento de Covid-19 y en como ha influido en su negocio o en la
toma de decisiones.

Actividad de rompecabezas sobre la agilidad empresarial

Utiliza un rompecabezas facil de "emparejar’ y forma pequefos equipos.
Explica que el objetivo de este juego es construir el puzzle y que ganard el
equipo que consiga el tiempo mdas répido. 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. ¢C6mMo 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.

Guia del alumno IBL

Co-undid by the
Eragmugs F‘mgramr‘ne
of thie European Lineon




F—D.\
LAUNCH PAD

Inclusive Business Launch Pad

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 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 laseflexiones con
ellos y, a continuacidon, saca una diapositiva o algun otro tipo de
comunicacidén 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 Mmds dagiles idearian las estrategias
mads eficaces y seguirian adaptdndose para obtener resultados 6ptimos. 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 cooperacidn es tan importante como la colaboracion.
Esto ensena agilidad.

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

Al final del Modulo 5, no olvide rellenar el formulario de
evaluacion y comentarios. Muchas gracias.
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Materiales y recursos adicionales

Las presentaciones en PowerPoint apoyardn su aprendizaje y necesitard
boligrafos y papel. Se proporcionardn actividades y formularios de evaluacion.

Cabe destacar que también existen las sesiones de “Circulos” adicionales a las
que puede acceder y que estas sesiones de grupo de apoyo entre iguales, maAs
reducidas, complementan el Programa de Formacion IBL.

Gracias por participar en el programa de formacion del IBLy
buena suerte en su aventura empresarial.
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