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ll. PROPOSITO DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Esta asignatura profundiza en el estudio del emprendimiento y de sus etapas iniciales, a través de la experimentacion y validacion
de sus ideas. Esto le permite al estudiante desarrollar una mentalidad que le permitira al alumno aplicar un conjunto de
herramientas para descubrir o crear oportunidades de emprendimiento, organizar recursos y formar equipos impulsados por la
creatividad y el liderazgo, abordar los aspectos normativos, legales y de marketing con una perspectiva de emprendimiento,
impulsando siempre una vision de ética y responsabilidad social. Se imparte en la etapa terminal con caracter obligatorio para los
programas educativos de la DES Contable-Administrativa.

lll. COMPETENCIA GENERAL DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Desarrollar planes de negocio, mediante la identificacibn de ideas de negocios innovadoras y competitivas, para satisfacer
necesidades, gustos y preferencias de un segmento de mercado objetivo, con disciplina, responsabilidad y ética profesional

IV. EVIDENCIA(S) DE APRENDIZAJE

Elabora el plan de negocio y el pitch, que contenga:
Resumen ejecutivo

Administrativo organizacional

Mercado

Produccién o Servuccion

Responsabilidad Social

Aspectos legales

Finanzas

Referencias bibliograficas

S@mooo0oTy




V. DESARROLLO POR UNIDADES
UNIDAD I. Principios de emprendimiento

Competencia:

Analizar los tipos de emprendimiento y sus componentes, a través de la comparacion de su estructura y alcance, a fin de identificar
oportunidades de emprendimiento, con vision holistica y pensamiento critico.

Contenido: Duracion: 2 horas
1.1. Activando la mentalidad emprendedora

1.2. Creatividad e innovacion

1.3. Identificacion de oportunidades, nuevos patrones de consumo y mercados emergentes

1.4. Tipos de emprendimiento

1.5. Principales componentes del emprendimiento

1.6. Estrategias para el desarrollo de oportunidades

1.7. Generacion de ideas

1.8. De la oportunidad a la accion (elaboracion del modelo CANVAS u otro)




UNIDAD Il. Administrativo organizacional

Competencia:
Disefiar la planeacion estratégica y estructura organizacional del proyecto, mediante el analisis de los recursos del proyecto de

emprendimiento, para alinear y desplegar las estrategias con vision holistica, proactividad y actitud analitica.

Duracién: 2 horas

Contenido:
2.1. Antecedentes de la propuesta de negocio
2.2. Descripcion de la propuesta de negocio
2.3. Nombre del proyecto y descripcion de la empresa.
2.3.1. Misién y vision
2.3.2. Objetivos estratégicos
2.3.3. Imagen corporativa
2.3.4. Ventajas competitivas y analisis (FODA)
2.3.5. Aspectos organizacionales (organigrama y descripcion de funciones)




UNIDAD lIl. Mercado

Competencia:
Disefar estrategias comerciales tomando en cuenta el analisis de mercado, que sirva como base para la estimacion de la demanda,
con eficiencia, objetividad y empatia.

Contenido: Duracion: 6 horas
3.1. Segmentacion de mercado
3.2. Investigacion de mercado
3.2.1. Benchmarking
3.3. Estrategias de comercializaciéon
3.5.1. Mezcla de mercadotecnia (Marketing mix)
3.4. Estimacion de la demanda




UNIDAD IV. Desarrollo de Areas Especificas del Emprendimiento

Competencia:

Disefiar el proceso de creacion de productos y servicios, a través de la observacion de aspectos fiscales, propiedad intelectual y
normativos, con el fin de potenciar el desarrollo de ideas innovadoras en un proyecto emprendedor, con responsabilidad social, rigor
metodoldgico y honestidad.

Contenido: Duracion: 6 horas
4.1. Produccion o Servuccion

4.2. Responsabilidad social

4.3. Aspectos legales (fiscales, propiedad intelectual y normativos)

4.4. Finanzas

4.5. Pitch de ventas




VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS DE TALLER

No. Nombre de la Préctica Procedimiento Recursos de Apoyo Duracion
UNIDAD |
1 Test del perfil emprendedor . Atiende las indicaciones del | e Internet 2 horas
docente para contestar el test | ¢ Referencias
del perfil del emprendedor. e Computadora
. Contesta el test del perfil del | o test
emprendedor.
De acuerdo a tus resultados
realiza un ejercicio de reflexion
en donde redactes aquellas
areas de oportunidad que
requieres trabajar para
desarrollar las habilidades
emprendedoras.
2 Foro de expertos . Atiende las indicaciones para | ¢ Internet 4 horas
participar en el foro de|e Referencias
expertos. e Computadora

. Asiste a los foros de expertos y

participa en la sesién de
preguntas y respuestas.

Realiza una reflexion critica
respondiendo a las siguientes
preguntas: ¢cuales son las
mejores practicas que
identificaste de cada expositor
y su empresa? de acuerdo a
los aciertos y errores de
emprendimiento de los
expositores  ¢describe  cual
seria uno de los errores que tu
hubieras cometido si  no
hubieras escuchado estas
experiencias? integra




comentarios adicionales.

Generacion de ideas
reconocimiento de oportunidades

y

wnN

Atiende las indicaciones para
generar una idea.

Se organiza en equipos.

El docente selecciona y aplica
diferentes técnicas para
potenciar la generacion de
ideas,

Se detectan oportunidades de
negocio y se describe su
naturaleza a través de un
modelo de filtracion de ideas,
por ejemplo: (el modelo
IDEATE), benchmarking u otro,
para identificar y seleccionar
ideas con alto potencial de
convertirse en oportunidades
de emprendimiento.

Se presentan las propuestas
de las mejores ideas.

Se selecciona el modelo de
negocio adecuado a los
recursos Yy habilidades del
emprendedor

Internet
Referencias
Computadora
Proyector
Papel

Pluma

Lapiz
Revistas

6 horas

UNIDAD
Il

4

Definicion estratégica del negocio

. Atiende

las indicaciones del
docente para la realizacion de
la definicibn estratégica del
negocio.

Por equipo disefia la mision,
vision, y objetivos estratégicos
del proyecto de negocio
Elaboran el analisis FODA vy
herramientas de apoyo para la
elaboracion de las estrategias
Disefa la estructura

Internet

Referencias

Computadora

Proyector

Software, otros de acuerdo al
tipo de prototipo

6 horas




organizacional ideal para el
proyecto de negocio con la
descripcién de los puestos

Entrega propuesta de
definicion estratégica al
profesor
. Atiende observaciones vy

corrige.

5 Imagen corporativa . Atiende las indicaciones del | ¢ Referencias bibliograficas 6 horas
docente. e Software de disefio
Diseio de la  imagen (plataformas de uso libre)
corporativa: logo, eslogan vy
aplicaciones.
Registro de marca (IMPI).
Disefia filosofia y organigrama.
Presenta al docente para su
revision y retroalimentacion.

. Atiende observaciones vy
corrige.
UNIDAD
1l
Segmentacion de mercado e . Atiende las instrucciones del | ¢ Internet

6 investigacion de mercado profesor para determinar el | e Referencias 4 horas
segmento de mercado. e Computadora
Investiga a traves de las|e Proyector

[ ]

fuentes de datos secundarios
(INEGI, COPLADE, CONAPO,
NSE AMAI, Google, entre
otros) la composicion de los
posibles segmentos de
mercado que cumplan con los
objetivos de la organizacién
Elabora el instrumento de
recoleccion de datos para
determinar las necesidades del
segmento meta

Software, otros de acuerdo al
tipo de prototipo




Seleccion de la técnica de
muestreo

Procesa y analiza los datos
levantados sobre la muestra
Presenta reporte de
investigacion con los hallazgos
mas relevantes para la toma de
decisiones.

Recibe retroalimentacion vy
ajusta el reporte

Estrategias de comercializacion

Atiende las instrucciones del
profesor para aplicar un
benchmarking

Investiga a través de las
fuentes primarias y
secundarias las mejores
practicas de la competencia
aplicando la técnica de
Benchmarking, que sirva como
base para la elaboracién de
estrategias comerciales

Disefia estrategias de
comercializacién y su mezcla,
tomando en cuenta la
informacion derivada  del
andlisis de la organizacion
(FODA), del mercado y de la
competencia

Presenta reporte de
investigacion Benchmarking, la
planeacién de estrategias y su
aplicacion

Recibe retroalimentacion vy
ajusta el reporte

9 horas

Desarrollo de los Buyer Persona y

calculo de la demanda

Atiende las instrucciones del
profesor para la creacion del
perfil del consumidor y los
buyer persona

Internet
Referencias
Computadora
Proyecto

6 horas




. Crear los

perfiles del
consumidor basado en la
informacion generada

. Genera los buyer persona para

el proyecto utlizando las
plantillas pertinentes para su
presentacion

Investiga en las fuentes de
informacion  como  INEGI,
COPLADE, CONAPO, NSE
AMAI, Google, Facebook, entre
otros, para determinar el
namero de clientes potenciales
por perfil y por producto
Presenta en una tabla los
perfiles de clientes, nimero de
clientes potenciales, aplicando
los porcentajes establecidos en
la tabla de participacion de
mercado.

Entrega al docente el reporte
de investigacion de datos
secundarios

UNIDAD
v

9

Produccion o Servuccion

. Atiende las instrucciones del

profesor para disefar el
proceso de produccién ylo
servuccion

Disefia el proceso de
produccion y/o Journey Map
del consumidor para productos
y/lo servicios considerando la
responsabilidad social y los
stakeholders del proyecto y la
normatividad vigente para la
industria que corresponda.
Elabora un diagrama de flujo
de procesos de la elaboracion

Ley federal de contribuyentes.
Normativa de registro vy
tributacion arancelaria a nivel
estatal y municipal.

Ley y normativa interna del
IMPI

Internet

Referencias

Computadora

Proyector

6 horas




de los productos o servicios.
Pone a prueba el prototipo del
producto o servicio a un grupo
de clientes potenciales para
recibir retroalimentacion

Ajusta los procesos tomando
en consideracion las
recomendaciones

Entrega la préctica al profesor
y recibe retroalimentacion

10

Plan financiero

Atiende las indicaciones para
realizar el plan financiero.
Selecciona y elabora los
indicadores financieros basicos
en el desarrollo de un
emprendimiento, para dar un
marco de referencia que sirva
para el manejo adecuado de
las finanzas y los recursos que
se disponen.

Elabora y presenta estado
financiero al docente.

Atiende observaciones vy
corrige.

Internet

Referencias

Computadora

Proyector

Estados financieros

Razones financieras aplicables
a emprendimientos

9 horas

11

Preparacion de la exposicion fisica
y el Pitch de ventas

how

Atiende las indicaciones para

realizar la exposicion fisica y

virtual

Elabora la exposicion con

apoyo de tecnologias de la

informacion 'y modelos de

negocio.

Presenta su plan de negocios.

Considera en su presentacion

el orden de los elementos del

Pitch:

a. Datos para la toma de
decisiones (Presentaciéon de
Estadisticas)

Internet
Referencias
Computadora
Proyector

Modelos de negocio

6 horas




d.
e
f.
g.
h

I
. El

Segmento de mercado que
se atiende

Solucién al
Problema/Producto 0
Servicio que va a solucionar
el problema

Propuesta de Valor (Valor
Diferenciador)

. Razones para creer

Modelo de negocios
Competencia

. Proyecciones financieras e

indicadores claves
Necesidades de fondos
docente evalla de acuerdo

a la rabrica establecida.

. Presenta el proyecto en
eventos institucionales y por
invitacion a nivel regional y
nacional.

VII.

METODO DE TRABAJO




Encuadre: El primer dia de clase el docente debe establecer la forma de trabajo, criterios de evaluacion, calidad de los trabajos
académicos, derechos y obligaciones docente-alumno.

Estrategia de ensefianza (docente):
e Proporciona informacion y explica tematicas sobre, modelos de negocio

e Explica a través de ejemplos las tematicas de las unidades

e Organiza foros de expertos

e Explicay supervisa las practicas de taller

e Elaboray aplica examenes

e Retroalimenta y revisa correcciones del plan de negocio

e Desarrolla y aplica dindAmicas para potenciar la mente emprendedora

e Es mediador en las exposiciones y criticas de los proyectos de cada grupo
e Propicia la participacion activa del estudiante

Estrategia de aprendizaje (alumno):
e Consulta informacion sobre tematicas sobre modelos de negocio
Responde test de perfil del emprendedor
Realiza ejercicios de las tematicas de las unidades
Desarrolla practicas de taller
Desarrolla planes de negocio
Participa en foros de expertos
Presenta avances continuos y valida pruebas de mercado
Atiende indicaciones del docente-
Participa activamente en la clase
Trabaja en equipo




VIII. CRITERIOS DE EVALUACION

La evaluacion sera llevada a cabo de forma permanente durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje de la siguiente manera:

Criterios de acreditacion
- Para tener derecho a examen ordinario y extraordinario, el estudiante debe cumplir con los porcentajes de asistencia que
establece el Estatuto Escolar vigente.
- Calificacion en escala del 0 al 100, con un minimo aprobatorio de 60.

Criterios de evaluacion

- Prototipo........coooiiiii, 10%
- Actividades practicas........... 30%
- Entrega proyecto final.......... 25%

- Presentacion proyecto final... 35%

Nota: Si el alumno no entrega el proyecto final o no participa en la presentacion, no puede obtener una calificacién aprobatoria, asi mismo, la calificacién de
cada alumno debe ser considerada individualmente independientemente de que algunas actividades se lleven a cabo en equipo.




IX. REFERENCIAS
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Complementarias

Adan, P. Y. (2015). Emprendedor con éxito, 10 claves para
generar modelos de negocio. Alfa Omega.

Alcaraz, R. (2020). Emprendedor de éxito. McGraw Hill.

Bodie, Z., Kane, A. & Marcus, A. (2019). Essentials of

investments (lith. ed.). Mc Graw Hill.

Fleitman, J. (2018). Atrévete a ser emprendedor. PAX México.

Gitman, L.J. y Zutter, C. J. (2016). Principios de administracion
financiera (14va. ed). Pearson.

Griffin, M. P. (2015). How to write a business plan: a step-by-
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AMA Self-Study.

Neck, H. C. (2021). Entrepreneurship: The practice and
mindset (2nd. ed.). Sage Student resources.
Recuperado de
https://edge.sagepub.com/neckentrepreneurship/studen
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Anzola, S. (2002). La actitud emprendedora: espiritu que enfrenta
los retos del futuro. McGraw Hill.

Aulet, B. (2013). Disciplined entrepreneurship: 24 steps to help
entrepreneurs launch successful new ventures. Wiley.

Baca. G. (2016). Evaluacion de proyectos (8ava. ed.). Mc Graw
Hill.

Bachrach, E. (2014). Agilmente: aprende cémo funciona tu cerebro
para potenciar tu creatividad y vivir mejor. Grijalbo.

Della, G. (2021). El Canvas B: Disefiando modelos de negocios.
Recuperado de https://innodriven.com/es/el-canvas-b-
disenando-modelos-de-negocios-sostenibles/

Entrepreneur.  (2021). Soy Entrepreneur. Obtenido de
https://www.entrepreneur.com/topic/soyentrepreneur
Kawasaki, G. (2015). The art of the start 2.0: The time-tested,
battle-hardened guide for anyone starting anything.

Portfolio/Penguin.
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X. PERFIL DEL DOCENTE

El docente que imparta la asignatura de Desarrollo de Emprendedores, debe contar con un titulo de Licenciado en Administracién de
Empresas, Negocios Internacionales, Comercio Exterior, Informatica, Contaduria o afines, o cualquier carrera con 2 afios 0 mas de
experiencia como emprendedor, de preferencia con posgrado.

El profesor debe contar con las competencias bésicas que son:

Culturales: dominio de la materia que se imparte, ademas contar con una actitud abierta a la formacién continua.
Pedagogicas: habilidades didacticas, tutorias, técnicas de investigacion, accion, conocimientos psicologicos y sociales.
Conocimiento e interaccion con el mundo, despertar en el alumno el interés por los contenidos.

Aprender a aprender supone disponer de habilidades para iniciarse en el aprendizaje y ser capaz de continuar aprendiendo
de manera cada vez mas eficaz y autbnoma de acuerdo a los propios objetivos y necesidades.

Disposicidon para motivar a sus alumnos a aprender a aprender, un alto nivel de automotivacion, para guiar adecuadamente a
los alumnos a desarrollar esas mismas habilidades.

El docente buscara que la ensefianza logre que los alumnos sean:

Competentes en el uso de las tecnologias

Buscadores, analizadores y evaluadores de su conocimiento;

Es preciso que solucionen problemas y tomen decisiones;

Usuarios creativos y eficaces herramientas de productividad;
Comunicadores, colaboradores, publicadores y productores; y

Ciudadanos informados, responsables y capaces de contribuir a la sociedad.




