explotar la oportunidad, que usted
tiene un plan solido, racional, coheren-
te y creible para hacerlo, y sobre todo
que el negocio produce suflgnentes
recursos para cancelar obligacionesy
dejar un buen excedente para todos.

6. CONTENIDO BASICO

Los capitulos basicos de un plan de
negocio se indican a continuacion. Se
debe recordar que cada plan de
negocio es una entidad y por lotanto el
detalle, la profundidad de cadatemava
a cambiar.

—Resumen ejecutivo B
—Analisis del sector y de la compania
—Productos y servicios a ofrecer
—Evaluacion del mercado
—Estrategia de mercado

—Aspectos tecnologicos N
—Plan de manufactura y operacion
—Grupo administrativo

—Aspectos economicos

—Aspectos financieros
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7. EVALUACION

El empresario tiene que tener con-
viccion sobre su idea, pero no se debe
cegar a los signos negativos que
pueden surgir alrededor del negocio.
Es necesario estar listo y dispuesto a
recibir con beneficio de inventario las
criticas, comentarios y recomendacio-
nes que se nos hagan. La decision final
es de cada uno de nosotros, pero para
esa decision debemos:

a. Escuchar cuidadosamente las criti-
cas. Pedir que las precisen y que de
ser posible nos den ideas para
solucionarlas.

b. Pesar los argumentos cuidadosa-
mente y decidir si los cambios
sugeridos son apropiados.

c. Revisar su plan de negocio y anali-
zar si esta siendo realista u optimis-
ta.

d. Hacer los cambios que su razon le

indique y no lo que su corazon le
sugiera.

FORMACION DE CREADORES
DE EMPRESA

Dr. ROBERTO GAITAN CABEZAS
Dr. JORGE CASA REYES
Servicio Nacional de Aprendizaje (Sena)

A. JUSTIFICACION Y OBJETIVOS

Grandes son los problemas de
desempleo que enfrenta Colombia.
Entre ellos, uno de los mas notorios es
el que golpea a los sectores jovenes y
al gran contingente de personas
calificadas que no consiguen empleo;
es decir el desempleo calificado, lo
que conduce en las actuales condi-
ciones de la actividad laboral, al estan-
camiento profesional y a un menguado
desarrollo empresarial.

Conscientes de este grave proble-
ma, el gobierno nacional, asi como
importantes organizaciones civicas y
profesionales, han venido estudiando
mecanismos que permitan buscar
soluciones que atenuen el grave
impacto social que representan el
desempleo y el subempleo profe-
sionales.

Una de las soluciones, posiblemen-
te de las mas idoneas, ha sido la de
fomentar y estimular en este recurso
humano ya preparado, y cuyo inmenso
potencial para el desarrollo del pais se
esta desaprovechando, una mentali-
dad empresarial que les permita optar
como via u opcidn laboral la de crear
Sus propias empresas.

El Servicio Nacional de Aprendizaje-
Sena, ante esta situacion y en cumpli-
miento de su papel en la formacion
profesional de todos los niveles ocu-
pacionales del empleo, ha conside-
rado incluir la formacion de nuevos
empresarios como uno de sus progra-
mas de accidn.

Dos aspectos fundamentales justifi-
can este programa:

En primer lugar, el SENA como
instrumento y organismo ejecutorde la
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politica economica y social del gobier-
no nacional en el ambito de la promo-
cion y de la formacion profesiopal de
los recursos humanos del pais, t|ene_ la
responsabilidad de ofrecerle Ig mejor
contribucion que esté en condiciones
de aportar para ayudar ala solucion de
los problemas de empleo y de genera-
cion de ingresos.

En segundo lugar, el SENA como
organismo de formacion profesionai
ha venido evolucionando,en la medida
en que la transformaci{)n de las fuer-
zas y medios productivos ha hegho
evolucionar la concepcion, direccion,
instrumentacion, ejecucion y prospec-
cion de la formaciéon profesional, lo
cual le ha permitido adoptar como
propio, en este caso, uno delos princi-
pios de la "Declaracion d'e .C,)arta'ger)a
(XXIl Reunién de la Comision Teécnica
de Cinterfor - mayo 1984). “La forma-
cion profesional debe coadyuvar a la
generacion de empleo y a la rea_ct_wa-
cion y mejoramiento de.la acnyldad
productiva. Para ello, las instituciones
deberan realizar un gran esfuerzo por
lograr que sus programas engendren
en los que se forman una c‘apgmdad
empresarial que lesabra pOSIbl!Id&dQS
mas amplias que las escasas disponi-
bles bajo la forma de empleo depen-
diente”.

Fue asi como a partir de 1986 se
comenzd a trabajar en el estab}em—
miento de un esquema pedagqg_lcp y
metodologico que le permitiera lnlcnlal-
mente, a partir de profesionales y téc-
nicos, contribuir a la creacion de
nuevas empresas y por consiguiente a
la ampliacion de trabajo productivo
mediante el fomento y estimqlo ala
mentalidad empresarial, a traves_de la
capacitacion y orientacion de quienes
podrian optar por la generacion y
conduccién de iniciativas de esta
naturaleza.

Realizado lo anterior, ya en el‘pre-
sente ano el SENA establecio el
programa de formacion dg cr_egdores
de empresa, como contribucion a la
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reactivacion economica del pais yala
generacion de empleo mediante el
desarrollo de empresarios que creen
nuevas empresas en ios frentes de
actividad economica prioritarios y en
aquellos que presenten oportunidades
economicas concretas.

Este programa busca:

— Fortalecer la confianza de los po-
tenciales empresarios en sus pro-
pias capacidades.

— Impartir la preparacion y conoci-
mientos necesarios acerca de
aspectos financieros, técnicos vy
administrativos de la empresa.

— Hacer conocer y preparar a[ fgturo
empresario sobre las posibilida-
des y amenazas del medio externo.

.— Ofrecer informacion yasistencia en
la identificacion de oportunidades
econdémicas.

— Formar y asistir al usuario en la for-
mulacion y ejecucion de su proyec-
to.

— Contribuir a asegurar la asistencia
técnica y financiera que sea nece-
saria.

— Ofrecer servicios de asistencia,
orientacion y seguimiento en la
puesta en marcha de su empresa.

A continuacion se expondran los
elementos fundamentales en los que
descansa el programa, asi como el
modelo metodoldgico adoptado y los
principales criterios establecidos para
su operacion.

B. PERFIL DEL EMPRESARIO
CREADOR DE EMPRESA

Antes de trabajar en la metodologia
que permitiera la formaciénvdel nuevo
empresario se hizo necesario caracte—
rizar, con el mayor grado de aproxi-
macion posible,al “empresario crea-
dor de empresas’, con el fin de facilitar
a los futuros emprendedores una
mejor toma de decision, al hacerles
conocer las circunstancias tanto

previas como posteriores a las que se
ve enfrentado quien crea la empresay
logra mantenerla en funcionamiento y
los conocimientos, habilidades y com-
portamientos que facilitan el logro de
Su proposito.

Para llegar a la determinacion del
perfil del empresario creador de em-
Presa se partic de la experiencia de
actuales pioneros empresariales de
nuestro medio y con base en ella se
identificaron las caracteristicas de
comportamiento y las habilidades que
estan mas relacionadas con el éxito
empresarial. Por consiguiente, la meta
de este trabajo investigativo fue la
identificacion de los comportamientos
y condiciones que hacen posible crear
empresa en Colombia.

La investigacion se realizo a través
de dos mecanismos:

— sesiones de grupo con empresa-
rios actuales, que pertenecen al
mismo universo poblacional de
aquellos que se convertiran en
empresarios futuros.

— entrevistas y encuestas a empre-
sarios creadores de empresa de di-
versas regiones del pais.

El analisis de las sesiones de grupo
aporto informacion cualitativa, en tanto
que la encuesta proporciono datos
cuantitativos mas especificos, lo que
permitié precisar el perfil.

La muestra incluyé empresarios
localizados en los principales centros
urbanos: Bogota, Medellin, Cali y
Barranquilla, por ser éstas las ciuda-
des en las cuales tiende a concen-
trarse prevalentemente la actividad
empresarial del pais.

Igualmente se considerd. en la
composicion muestral, una gama de
actividades econdmicas de los secto-
res secundario y terciario, de tal suerte
que las conclusiones del estudio pu-
dieran aplicarse en una medida razo-
nablemente confiable a la variedad de
campos y actividades de las empresas
de nuestro pais en los dos sectores.

El trabajo, por su enfoque, brinda
una vision comprensiva mas que
descriptiva de perfil del emprendedor,
esto es, pretende mas una interpreta-

cion explicativa que una descripcion
de datos.

Es necesario anotar que el estudio
no puede considerarse una investiga-
cion amplia y definitiva, pues la mues-
tra fue limitada y no permite conclu-
siones diferenciales por actividades
economicas, para lo cual se requiere
una investigacion complementaria.

De todas maneras, el estudio aporta
elementos y puntos de referencia con
respecto al fenomeno de la creacion
de empresas en Colombia y las carac-
teristicas tipicas del emprendedor,
ademas de elementos practicos para
las acciones de seleccion y formacion
de nuevos empresarios.

Un resumen de los elementos en-
contrados en el estudio del perfil del

empresario creador de empresas es el
siguiente:

— El empresario creador de empre-
sas se encuentra rodeado de unas
circunstancias que condicionan su
decision, su actuacion y sus re-
sultados. Algunas de estas corn-
diciones son estructurales y otras
coyunturales. El conjunto de ellas
tipifica la empresa que es posible
crear en Colombia, por iniciativa
propia de un emprendedor con re-
cursos limitados.

— Esta empresa tipica es, en su ini-

ciacion, una pequefna unidad pro-
ductiva, usualmente de menos de
cinco trabajadores, que comienza
como una sociedad de hecho, sin
cumplir requisitos legales, o como
un ente individual que depende de
su dueno o, en un buen numero de
casos, de los socios que la han
gestado.

— Por carecer de informacion sobre

oportunidades econdmicas, la ma-
yor parte de los empresarios se
orienta hacia actividades tradicio-
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nales dentro de la industria o el co-
mercio. Tal orientacion con gran
frecuencia esta influida por el co-
nocimiento o familiaridad que tie-
nen o hayan tenido en la actividad.

Con frecuencia el medio familiar
ha tenido influencia en la decision
de convertirse en empresarios: en
muchos casos, hay tradicion em-
presarial en la familia.

La decision suele tomarse en una
edad de madurez temprana, alre-
dedor de los treinta afios, cuando el
emprendedor posee experiencia y
formacion en el trabajo. La empresa
en su fase de iniciacion y supera-
das las dificultades iniciales se
consolida en un periodo de unos
siete anos.

El nivel educativo del empresario
gestor es en la mayor parte de los
casos el de secundaria. Unos
pocos han tenido acceso a |a
educacion superior.

En una buena proporcion, los crea-
dores de empresa han abandona-
do un empleo para crearla. Otro
grupo, no muy numeroso, ha deri-
vado su subsistencia de un trabajo
independiente antes de hacerse
empresario. Una minima parte de
los empresarios pasa del estudio a
la actividad empresarial; tal vez
esto esta ligado al enfoque acadé-
mico de nuestra educacion y a la
importancia que tiene la experien-
cia laboral en este tipo de opcion,

Dentro de las motivaciones mas
importantes para hacerse empre-
sario se cuenta el deseo de inde-
pendencia, tanto en su aspecto
economico como de autonomia de
accion y decision. La busqueda de
una estabilidad economica, que
esta ligada al impulso de indepen-
dencia, peroque de suyo. tiene una
fuerza motivacional importante.

En estrecha relacion con las ante-
riores se hallala motivacion de rea-
lizacion, el deseo de lograr las pro-
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pias metas, alcanzar el exito en un
empeno personal y la respuesta
ante el reto que compromete la
conducta individual del empre-
sario.

Como incentivos y motivadores
menores y menos frecuentes, y
quiza también como facilitadores
de la decision, se encuentra e|
conocimiento del negocio, el pro-
ceso, el mercado, y los anteceden-
tes familiares o tradicion empresa-
rial. Lo anterior se corrobora con el
hecho de que casi la mitad de los
empresarios se ha iniciado sin ex-
periencia en el negocio. En una
proporcion significativa, la actitud
frente al riesgo parece tener un
peso especifico mayor que el domi-
nio del campo.

Es habitual que la iniciacion de
la empresa se haga con recursos
propios, normalmente dinero, ma-
quinas o instalaciones, que fre-
cuentemente son insuficientes y
deben ser complementadas con
empréstitos o créditos de dificil
acceso o procedentes de apoyo
proporcionados por familiares,
proveedores 0 SOCiOS y amigos.

La preocupacion dominante en la
gestion de la empresa es el area de
produccion (en el caso de empre-
sarios del sector comercio, las
ventas, obviamente), seguida por el
area comercial, la gestion adminis-
trativa, el personal y finaimente el
area financiera. Esta ultima encar-
na la contradiccion de las urgen-
cias economicas y el poco conoci-
miento y habilidad en el manejo
contable y financiero, comun en el
empresario emprendedor de nues
tro medio.

Habitualmente el progreso empre-
sarial es atribuido a la calidad lo-
grada, las ventas y la respuesta de
los clientes, el mercado y la capa-
cidad innovadora. Pocos atribuyen
el éxito a la direccion de la empre-

1

sa o0 a la tecnologia que poseen o
desarrollan.

— La persistencia es una caracteristi-

ca del empresario que le hace per-
manecer como tal. El refuerzo que
obtiene al ser aceptado el produc-
to, la calidad ofrecida —que es
competitiva en el medio— y la
satisfaccion personal y empresa-
rial, se aunan a la capacidad orga-
nizativa que, de alguna manera,
esta presente en el empresario
para incentivar su constancia y dar
continuidad a su actividad empre-
sarial.

El gestor de empresa ha de afrontar
dificultades tales como la falta de
capital de trabajo, la consecucion
de clientes, las incomodidades lo-
cativas, los escasos e inapropia-
dos equipos, la escasez de mate-
rias primas, el desconocimiento de
aspectos juridicos y financieros, y
la incertidumbre del medio.

No obstante, quienes poseen la

® decision

® innovacion y creatividad

® actitud abierta pero realista fren-
te al riesgo.

— Sus areas fuertes estan funda-

mentalmente en:

® |as relaciones y habilidades
sociales

® |a habilidad para negociar

® |a gestion comercial

® ¢l conocimiento de su regiéon y
del comportamiento de su pro-
ducto en el mercado.

® ¢| conocimiento del producto

® ¢| control de la calidad (compe-
titiva en el contexto)

® |a habilidad para manejar la
cartera.

— Se destacan como areas débiles, y
a las cuales la labor formativa debe
orientarse de manera prioritaria, las
siguientes:
® |a(s) tecnologia(s)de produccién
® |a innovacion en el proceso de

produccion y en el manejo del
mercado

vocacion empresarial obtienen y ma-
nifiestan satisfaccion. por su labor, por
cuanto ella les brinda la oportunidad
de coronar sus metas y les proporcio-
na satisfaccion economica de mane-
ra autonoma.

— El empresario posee como carac-

® |a gestion contable y financiera

el manejo de costos

® ¢l conocimiento de aspectos
juridicos, en general, y de legis-
lacion laboral, en particular.!

C. INSTRUMENTOS DE SELECCION

teristicas distintivas:

® ambicion y deseo de superacion
® voluntad, energia y tenacidad.
® buenas relaciones interperso-
nales y habilidades sociales
optimismo

confianza en si mismo

deseo de independencia
constancia y dedicacion
habilidad para negociar
conocimientos y experiencia en
las areas técnica y comercial
habilidades para dirigir y orga-
nizar

dinamismo

® sentido de lo practico

La primera ayuda concreta al aspi-
rante a creador de su propia empresa
es la de facilitarle criterios y elementos
que le permitan tomar una decision
mas consciente. al poder cotejar su
propio perfil con el del empresario
creador de empresas en nuestro
medio.

Con este propdsito y ademas con el
de hacer rentable desde el punto de
vista social y formativo el programa de
formacion de creadores de empre-
sa, se hizo necesario disefar instru-
mentos que permitieran realizar de la
manera mas apropiada la selecciéon de
los participantes.

I El estudio completo se puede consultar en el documento “Perfil del empresario creador de empresas’ - Servicio Nacional de
Aprendizaje SENA, Subdireccion Tecnico-Pedagogica, Division de Comercio y Servicios, Bogota, agosto de 1986
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Este proceso, antes que una selec-
cion eliminatoria realizada por agen-
tes externos, asume la forma de facili-
tador para la toma de decision cons-
ciente por parte del aspirante a ingre-
sar en el programa, de forma tal que se
obtenga el compromiso de su parte y
se garantice una mejor clasificacion
de los integrantes de los grupos de
formacion.

Por lo tanto el proceso segun esta
concepcion es una accion de aseso-
ramiento y guia que realiza el asesor
de empresas con cada uno de los
aspirantes a ingresar en el programa y
cuyo proposito es facilitar la auto-
seleccion.

Las siguientes consideraciones
justifican incluir e implementar en el
programa un proceso y unos instru-
mentos de seleccion de aspirantes:

— El empresario que tiene éxito en la
creacion y puesta en marcha de
una empresa posee caracteristi-
cas personales y de comporta-
miento que aseguran este logro.
Las estadisticas evidencian el gran
porcentaje de empresas que desa-
parecen en los primeros meses de
existencia por diversas razones,
pero sin duda dentro de ellas hay
causas inherentes al comporta-
miento y desempeno del empresa-
rio y es licito inferir que existe una
relacion entre las caracteristicas
personales que posee el empre-
sario y su exito como gestor em-
presarial.

— La identificacion de las caracteris-
ticas que posee una persona pue-
de . coincidir con el potencial de
“emprendedor” que asegure su
éxito como empresario y en con-
secuencia facilita la orientacion
del aspirante en su decision de
convertirse en gestor de empresa.

— El riesgo, la inversion y la incerti-
dumbre suelen ser altos en la im-
plementacion exitosa de un pro-
grama de formacion de creadores
de empresa; no obstante pueden
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disminuir razonablemente al contar
con un proceso que de al futuro
empresario una base solida para
su decision.

— Al contar con grupos de empresa-

rios potenciales mejor selecciona-
dos, los programas de formacion
deben hacerse mas efectivos en
términos de sus resultados.

Con base en el perfil tipico encon-
trado para el empresario creador de
empresas se determinaron unos facto-
res a explorar y de acuerdo con estos
se disenaron los instrumentos que
permiten facilitar la autoseleccion de
los aspirantes.

Los instrumentos disenados son
sencillos de administrar y evaluar,y
aplicados e interpretados de manera
adecuada se convierten en elemen-
tos facilitadores del trabajo del asesor
de empresas quien de esta forma
estara en mejores posibiiidades para
ofrecer feed-back y asesoramiento a
los aspirantes al programa.

Se pretende que estos instrumentos.
utilizados en forma flexible por 10s
asesores encargados, conduzcan a
una contrastacion del perfil tipico con
las caracteristicas de cada aspirante a
fin de orientarlo y brindarle la informa-
cion de retorno necesaria para asegu-
rar una buena decision.

Adicionalmente. esta comparacion
entre el perfil tipico y las caracteristi-
cas de los aspirantes permitira hacer
ajustes apropiados alos programas de
formacion.

Los instrumentos disenados de
acuerdo con el factor que se quiere
explorar se muestran en la pagina si-
guiente, en forma sintética.

Una sugerencia para la secuencia
en el uso de estos instrumentos de
autoseleccion es:
® inscripcion
® autoapreciacion de caracteristicas

personales
® cuestionario motivacional o laminas

de McClelland

Factor por explorar

Instrumentos¢

— Informacion general y demogréfica

— Informacion y condiciones genera-
les del empresario: potencial em-
presarial.

— Habilidades y actitudes
— Motivacion personal

— Rasgos de personalidad

— Vision de conjunto y “feed back”

— Formulario de inscripcion

— Cuestipnano sobre potencial em-
presarial

— Simulador situacional

— Cuestionario y laminas proyectivas
de la Universidad de Harvard. (D
McClelland)

— Escala de autoapreciacion de ca-
ractenstlcas personales (diferen-
cial de Osgood)

— Entrevista semidirigida.

® simulador situacional, en grupos de
seis a ocho aspirantes

® cCuestionario sobre potencial em-
presarial.

® entrevista semidirigida.

D. METODOLOGIA GENERAL?

El modelo definido para la atencion a
las personas que piensan montar su
propia empresa partio de los propdsi-
tos ya enunciados, es decir desde
permitir a los usuarios hacer su propia
autoevaluacion como creadores de
empresa hasta recibir asistencia téc-
nica, orientacion y seguimiento para la
puesta en marcha de la empresa.

Por lo tanto, desarrolla desde la
motivacion hasta la cristalizacion de
Su proyecto con la puesta en marcha
de la nueva empresa.

1. Promocion y motivacion

A través de eventos dirigidos y
abiertos se lleva la informacién com-

~

empresarios-instrumentos de auto seleccion

pleta sobre el alcance del programa,
Sus servicios y los compromisos que
implican para los participantes.

Se dirige fundamentalmente a pro-
fesionales y técnicos egresados que
tengan interés y potencialidad empre-
sarial, y se lleva a cabo en las universi-
dades e institutos técnicos, o en las
asociaciones profesionales que los
agrupan.

Aquellas personas que participen en
estos eventos y que muestren un real
interés diligenciaran una ficha deno-
minada “Registro del Usuario”, a fin de
comenzar con esta informacion el
proceso de seleccion para ingresar al
programa.

En estos eventos promocionales se
utiliza material audiovisual de apoyo
para la presentacion, a la vez que se
entregan folletos o material escrito que
complementen la informacion.

2. Seleccion

Este proceso, como ya se menciono
en el capitulo anterior, se basa en unos
Criterios globales y, mediante la apli-

- El detalle de los instrumentos y su guia de utiizacion se encuentra en el documento Programa de formacion de nuevos
para ingreso al programa ', Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, Subdireccion

Tecnico-Pedagogica, Division de Comercio y Servicios, agosto de 1986

w

- En el documento Programa nacional de creacion de em
Subdireccion Tecnica-Pedagogica, Division de Comerc
fases gel proceso metodaiogico.

presas- Metodologia general - Servicic Nacional de Aprendizaje-SENA,
10 y Servicios, Bogota, agoslto de 1986, esla ei detalle de cada una de las
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cacion de instrumentos de autoselec-
cion y su analisis permite al usuario la
toma de una decision consciente
sobre sus potencialidades y recursos
para llegar a ser empresario.

El proceso igualmente permitira
definir adecuadamente el numero de
usuarios que se ha de atender, te-
niendo en cuenta sus caracteristicas y
disponibilidad de recursos, asi como
tambien la capacidad de respuesta del
programa en cada regional del SENA.

Ya se dio una posible secuencia de
aplicacion de las pruebas autoselecti-
vas, las cuales analizadas conjunta-
mente con el usuario deben conducir
en la entrevista semidirigida, ultimo
paso en el proceso de seleccion, a la
toma de una decision por parte del
interesado respecto a su continuidad
en el programa de formacion de
nuevos empresarios.

3. Ingreso al programa

Esta etapa constituye basicamente
el acto administrativo por medio del
cual se formalizara el ingreso del
usuario al programa y se reconoce-
ran los compromisos y responsabili-
dades mutuos.

Esta formalizacion se materializa
mediante el diligenciamiento por parte
del interesado de la ficha “Ingreso al
Programa’.

4. Plan de Atencion

En esta fase cada usuario, con ia
ayuda del asesor asignado, definira y
elaborara su plan de atencion.

Este plan consiste fundamentai-
mente en determinar las necesidades
concretas de formaciony servicios, los
recursos necesarios para apoyarlo, el
tiempo requerido y los compromisos
mutuos.

El plan se registrara en la segunda
parte de la ficha de “Ingreso al Pro-
grama , y all mismo se iran colocando
las actividades realizadas y los avan-
ces que se vayan logrando en su
cumplimiento.
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Para ayudar al usuario a estable-
cer su plan de atencion, el asesor
debera contar con guias y con ele-
mentos tales como:

® resultados de la seleccion (perfil de|
usuario)

® perfil tipico del empresario creador
de empresas

® posibilidades de apoyo, tanto de|
SENA como de otras entidades

® necesidades de apoyo sentidas o
solicitadas por el usuario.

5. Atencion al usuario

Esta etapa se refiere a la satisfac-
cion de las necesidades de formacion
y de servicios empresariales requeri-
dos por el usuario para desarrollar sy
proyecto y crear su propia empresa,
con base en el plan de atencion
elaborado.

Esa atencion se realizara através de
acciones de formacion orientadas al
desarrollo de la mentalidad empresa-
rial y con servicios orientados a apoyar
la actividad empresarial.

— Formacion

Para realizar la formacion basica,
encaminada al desarrollo de la menta-
lidad empresarial, se diseno un mate-
rial autoformativo que el usuario pue-
de utilizar de manera Individual o a
traves de seminartos.

Ese material consta de los siguien-
tes modulos:

® |a idea o el producto
® ¢l proyecto

® |a empresa

® el empresario

® ¢l medio ambiente

Ademas, de acuerdo con su plan
personal, el usuario podra recibir
formacion en otros aspectos que S€
consideren necesarios, tales como:
administracion, tecnologia, produc-
cion, mercadeo, personal, finanzas.
etc. Esta formacion podra darse @
través de acciones especificas para
creadores de empresa o involucra-

dos en grupos de empresanos en
proceso de asesoria.

— Servicios empresariales

Para las personas quevanacrear su
propia empresa no basta suririistrar-
les una formacion adecuada, sino que
esta debe ser complementada a traves
de servicios especificos que le permi-
tan llevar adelante su proyecto empre-
sarial.

Los servicios empresariales que
hasta el momento se ha determina-
do prestar a fos usuarios son los
siguientes:

® |nformacion, que se presentabajo la
forma de:
— oportunidades economicas
— finanzas
— tecnologia
— administracion
— legislacion.

® intermediacion. Los enlaces nece-
sarios entre los usuarios y los ter-
ceros pueden darse con entidades:
— financieras
— gubernamentales
— centros de documentacion
— educativas
— empresariales.

® asesoria, consultoria y asistencia

técnica:

— tecnologia dura (procesos de
produccion, prototipos, maqui-
naria, etc.)

— tecnologia blanda (organizacion
y administracion, aspectos lega-
les, de crédito, laborales, etc.).

® especiales:
— encuentros empresariales
— foros
— conferencias
— documentacion.

6. Elaboracion del Proyecto
Empresarial

Teniendo en cuenta que la atencion
al usuario debe desembocar en la
creacion de la empresa, la elaboracion
del proyecto, como etapa intermedia,
buscara que se concrete en un docu-
mento el desarrollo de la idea encami-
nada a crear la empresa.

El programa cuenta con una guia
que se le propone al usuario para
elaborar el proyecto empresarial.

Esa guia contiene los siguientes
aspectos:

resumen del proyecto

descripcion general de la empresa
mercadeo y ventas

produccion e ingenieria

plan de inversion y financiacion
evaluacion economica
proyecciones de la empresa.

7. Implementacion del proyecto:
Creacion y puesta en marcha de la
empresa

En esta fase se realizaran las dife-
rentes actividades requeridas para
instalar y poner en marcha la nueva
empresa, esdecir llevaralarealidad el
proyecto elaboraao por el usuario.

Por lo tanto contempla actividades
tales como:

® tramites de credito

® consecucion y adecuacion de ins-
talaciones locativas

® constitucion legal de la empresa

® consecucion de magquinaria y equi-
po

® seleccion y entrenamiento de per-
sonal

® disenoy construccion de prototipos

® obtencion o produccion de mues-
tras

® programacion y control de produc-
cion

® elaboracion de plan de mercadeo.

8. Evaluacion y cierre

Para dar por terminado el progra-
ma con cada usuario, y luego que se
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adelanten las actividades definidasen -

su plan de atencion, se procedera a
hacer una evaluacion total del proceso
y de los resultados logradosy siesdel
caso definir el plan de desarrollo de la
empresa creada y las ayudas que
requiere para hacer realidad ese plan.

Desde el punto de vista administra-
tivo, el nuevo empresario diligenciara
el “Formato de Evaluacion”luegode la
reunion que haya sostenido con el
coordinador regional del programay et
asesor del SENA asignado. Posterior-
mente el coordinador regional formali-
zara el cierre a traves de una carta
dirigida al nuevo empresario.

E. CRITERIOS OPERATIVOS

Para la operacion del Programa de
Formacion de Creadores de Empre-
sa en las regionales del SENA, la
Direccion General promulgo unos
criterios operativos que seran tenidos
en cuenta en los planes regionales
para 1987 y 1988.

1. Estrategias

— El Programa se desarrollara funda-
mentalmente a través de la modali-
dad de Formacion en la Empresa.

— El desarrollo de la atencion espe-
cifica al futuro empresario se hara
siguiendo las etapas definidasenel
Manual de “Metodologia General”
del programa.

— La modalidad de divulgacion tec-
nologica sera apoyo permanente
para organizacion y funcionamien-
to de los servicios de informacion,
ya sean autonomos o0 que hagan
parte de otros en funcionamiento
en la entidad.

— La modalidad de formacion en
centros dara su apoyo a través de
cursos especificos, utilizacion de
talleres y laboratorios, y asistencia
técnica.

— La asignacion de los asesores de
empresa al programa se hara te-
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niendo en cuenta el perfil definidq
por la Direccion General.

— Los asesores asignados se forma-
ran siguiendo las pautas que parg
tal efecto establezca la Direccion
General.

— El grupo de diseno de la Direccion
General revisara el material dis-
puesto para la formacion especifi-
ca de los creadores de empresa.

— Los proyectos de creacion de em-
presas que prioritariamente debe-
ran apoyarse seran los que se
refieran a:

realizarse en “ciudades alternas”
fomento de la agroindustria
industria de bienes de capital
sustitucion de importaciones
generacion de exportaciones
pequena y mediana empresa.

n

. Organizacion y Operacion

— El programa de formacion de crea-
dores de empresa tendra un cubri-
miento nacional, para lo cual se
adoptara el criterio de organizacion
zonal.

— Los proyectos zonales y regionales
tendran en cuenta las prioridades
previstas en el numeral anterior.

— Laformacion y atencionalos usua-
rios sera individualizada, aunque
para su desarrollodeban realizarse
eventos de caracter grupal.

— Se fija en principio la posibilidad
de que un asesor pueda atendery
coodinar seis proyectos (empre-
sas) por ano.

— En cada ciudad principal habra un
coordinador zonal, quien canaliza-
ra en la mejor forma posible los re-
cursos, tanto del SENA como los de
otras instituciones, para el efectivo
desarrollo de los proyectos en su
area de coordinacion.

La distribucion de asesores prevista
es la siguiente:

Regionales Asesores Regionales Asesores
Bogota/Cmarca. 6 Quindio 2
Antioquia-Choco 4 Tolima 2
Valle 4 Cauca 2
Atlantico 4 Narino 2
Santander 4 Huila 2
Bolivar 3 Cordoba 2
Caldas 3 Magdalena 2
Risaralda 3 Cesar 2
Norte de 3 Guajira 2
Santander
Boyaca 2

:i_ 25;7‘;[::; cion’”). Sitios adecuados para for-

30 Asesores de empresa
4 Coordinadores zonales
1 Coordinador nacional

8 Técnicos de documentacion e in-
formacion

Instructores de centros, asesores

de empresas, técnicos e instructo-

res de mandos, etc., segun requeri-

mientos de los proyectos.’

® Fisicos:

8 centro_s_ de documentacion e in-
formacion (“bancos de informa-

macion, con dotacién completa (T.V.
betamax - sillas - mesas - franelo-
grafos - aire acondicionado donde
se requiera, - etc.)

Talleres, laboratorio, auditorios.
Videos para divulgacion

Material de trabajo
Material didactico
etc.

® financieros
De acuerdo con los requerimientos
de personal y de recursos fisicos.
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