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Introduccion

El resultado disefiado tiene como objetivo estimular una reflexion sobre
las caracteristicas clave mencionadas, proporcionando insumos vy
conceptos clave utiles para los empresarios que quieren mejorar sus
habilidades y/ o iniciar un nuevo camino en el ambito empresarial. Los
talleres propuestos prevén una serie de actividades basadas en una
combinacion de metodologias (educacion formal y no formal)

La educacion no formal desempefia un papel destacado en las actividades
propuestas. La educacion no formal es un tipo de educacion que tiene
lugar fuera del plan de estudios que ofrece la educacion formal. Las
actividades de aprendizaje no formal tienen lugar de forma voluntaria y
estan cuidadosamente disefiadas para fomentar el desarrollo personal,
social y profesional de los participantes. La educacion escolar formal
suele basarse en una relacion "vertical" entre alumno y profesor: el que
posee los conocimientos y los transmite (profesor) y el que los recibe
(alumno).

La educacion no formal, por su parte, puede explicarse con la férmula
"aprender haciendo", o aprender directamente sobre el terreno. La
metodologia de aprendizaje consiste en la interaccion entre el alumnado y
las situaciones concretas que viven. No hay profesores que impartan
lecciones ex catedra: los jovenes, los monitores juveniles y los educadores
(formadores) desarrollan conocimientos y habilidades juntos, en una
relacion "horizontal".
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1. Enfoque colaborativo

El aprendizaje colaborativo es una técnica educativa en la que los grupos trabajan juntos para
mejorar el proceso de aprendizaje. Los grupos de estudiantes trabajan juntos para resolver
problemas, realizar las actividades asignadas y aprender nuevas ideas. Los participantes se
benefician de las ideas, habilidades, conocimientos y puntos de vista de los demads. Este tipo de
aprendizaje amplia las perspectivas de los participantes.

1.1 Pero, ;qué es el enfoque colaborativo?

El aprendizaje colaborativo es un método de aprendizaje activo.
Implica a un grupo de dos (entre iguales) o mas alumnos en grupos
mds grandes que trabajan juntos para resolver problemas,
completar tareas o aprender mds conceptos, defendiendo sus
posiciones, replanteando ideas, escuchando otros puntos de vista y
articulando sus puntos de vista.

Tienen un objetivo comin y la responsabilidad de que su equipo

aprenda y tenga €xito, pero sus funciones, recursos y organizacion
dependen de ellos.

Se reparten los papeles entre ellos en funcién de sus puntos fuertes. En cuanto a las normas de
participacion, el propio grupo debe autodirigirse. Existen 3 categorias principales de Enfoque
Colaborativo.

Aprendizaje colaborativo
los alumnos realizan procesos
individuales trabajando con otros,
ensefidandose unos a  otros,
centrdndose en un objetivo comtin
y autogestiondndose como
individuo y como grupo.

Competencia

Aprendizaje cooperativo
implica interdependencias
inherentes, como la tripulacién
de un teatro. Las funciones y
responsabilidades estdn
claramente definidas.

con un uso adecuado, es mads eficaz para

desarrollar habilidades de colaboracion,

emprendimiento y liderazgo y funciona

especialmente

con equipos,

incentivados con recompensas hacia las

que trabajar.

NN
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1.1.1 Ejemplos de aprendizajes colaborativos

Pensar-participar-compartir: prever un tema de debate, una pregunta, una cuestién breve o
problemdtica en la que los alumnos trabajen individualmente en una respuesta que luego se
comuniquen entre si por parejas. Por ultimo, algunos o todos resumen los puntos clave de su
debate para el gran grupo. Requiere poco esfuerzo para el aprendizaje activo pero no lleva mucho
tiempo, manteniendo todas las ventajas.

Aprendizaje basado en problemas (o ABP): los alumnos de un grupo tienen que reflexionar sobre
un problema concreto que se les ha presentado previamente para encontrar una solucion.Es mds
util porque pueden tener que plantearse problemas como los que tienen que hacer o hardn en su
vida, en general, o en el desempeio de su puesto de trabajo.

Esta misma tipologia incluye el Disefio Guiado, que es similar pero trabaja el problema por pasos,
por ejemplo, el grupo podria hacer una investigacion preliminar e informar, proponer
compromisos e informar de nuevo.

Casos précticos: los alumnos trabajan con problemas de ejemplo a partir de la experiencia.

Ejemplos de enfoques colaborativos

A través de las simulaciones, los educadores piden a los
alumnos que adopten roles mientras realizan el trabajo de un

grupo de resolucion de problemas. d

La ensefianza entre iguales significa que tanto el alumno k”" il f "

profesor como el alumno alumno aprenden nuevos conceptos
o refuerzan conceptos con los que estdn familiarizados. Un |
ejemplo de ensefianza entre iguales es la tutoria, que significa

guiar el aprendizaje de un alumno mds novato. Podria ser / / ]
/ |

bueno pedir presentaciones para comunicar el material del
curso a sus compafieros. La discusion en grupos pequefios

y N
ofrece a los estudiantes la oportunidad de interactuar con sus &  E J ,

compaieros, escuchar y ensefiar, y al y compartir un producto
como un resumen de la discusion.

La edicion entre iguales guia a los estudiantes mientras revisan mutuamente los borradores de sus
trabajos escritos. De este modo aprenden el editor (que debe aprender a leer criticamente y a

comunicar criticas) y el escritor (que debe aprender a evaluar y a recibir comentarios).

La estrategia del rompecabezas divide los problemas en partes pequefias y asigna las partes a
grupos que informan, aportando una pieza de la solucién del rompecabezas. Por ejemplo, cada
persona lee un articulo y lo presenta a los demds para hacer una sintesis de todos los materiales.
Los enfoques y metodologias de aprendizaje mencionados se elaboran y adoptan a los temas del

empresariado social en los siguientes capitulos dg esta Guia préctica.
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1.2 Herramientas de colaboracion online

El concepto de competencia digital ha surgido paralelamente al
desarrollo tecnolégico y a medida que la sociedad ha ido
reconociendo la necesidad de nuevas competencias. El desarrollo de
las tecnologias permite y crea constantemente nuevas actividades y
objetivos, por lo que la importancia de la competencia digital cambia

constantemente y debe considerarse siempre en relaciéon con la
tecnologia actual y su aplicacion.

1.2.1 Marco de competencias digitales para educadores (DigCompEdu)

Las profesiones docentes se enfrentan a exigencias que cambian rdpidamente y que requieren un
conjunto de competencias nuevas, mds amplias y sofisticadas que antes. La ubicuidad de los
dispositivos y aplicaciones digitales, en particular, exige que los educadores desarrollen su
competencia digital. El Marco Europeo para la Competencia Digital de los Educadores
(DigCompEdu) es un marco cientificamente sélido que describe lo que significa para los
educadores ser digitalmente competentes. Proporciona un marco de referencia general para apoyar
el desarrollo de competencias digitales especificas de los educadores en Europa. DigCompEdu
estd dirigido a educadores de todos los niveles educativos, desde la educacién infantil hasta la
educacion superior y de adultos, pasando por la educacién y formacién general y profesional, la
educacion para necesidades especiales y los contextos de aprendizaje no formal.
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Imagen 1. Ambitos y alcance de DigiCompEdu
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DigCompEdu detalla 22 competencias organizadas en seis Areas. No se centra en las
competencias técnicas. Mds bien, el marco pretende detallar cémo pueden utilizarse las
tecnologias digitales para mejorar e innovar la educacién y la formacién.

Competencias profesionales Competencias pedagégicas Competencias de
/ d¢ los educadores de los educadores los estudiantes V
CONTEHIDOS ENSERANZA
DIGITALES ¥ APRENDIZAJE
COMPROMISD Seheocibn — Erriefianza DESARRGLLO DE
PROFESIONAL LA COMPETEHCIA DIGITAL
Cormunicacitn Creachie: y modiicacdn 45 Orientaciln y apoya DE LOS ESTUDIANTES
en ol aprendizaje
— Proteccidn, gestidn Infoemnacidn y
Colaboracién J & intercamblo Ao ool alfabetizacidn medidtica
peofesional
Aprendizaje autormegulade Commdoacién
Prictica reflexiva Creacid e contenido
EVALUACION ¥ EMPODERAMIENTO
Desasrollo prafesional RETROALIMEMTACIGN DE LOS ESTUDIANTES Uso responsable
Continue & travis
de medios tigitaes Estrtegias e evakoaciin Accesaiidad Souckdn 3¢ prcbimas
e intlusidn
—_— Analiticas de aprendizaje Personalizacidn
— atide, [ active
programaciin y e o etudiantes
toma de decigiones £00 S propio aprendizaje

FIGURA 1: EL MARCO DIGCOMPEDU. © UNIGM EURDPEA.

N

Imagen 2: Competencias DigiCompEdu y sus conexiones A

El estudio DigCompEdu se basa en trabajos anteriores realizados para definir la Competencia
Digital de los ciudadanos en general y las Organizaciones Educativas Digitalmente Competentes
(DigCompOrg).

Contribuye a la Agenda de Capacidades para Europa recientemente aprobada por la Comisién y a
la iniciativa emblemética de Europa 2020 Agenda de nuevas cualificaciones para nuevos empleos.
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1.2.2 Ventajas de utilizar herramientas de e-learning

Flexible y  comodo,
puedes acceder cuando
quieras y desde cualquier

1 té tad
Da libertad de eleccion ugar que este conectaco

porque las fuentes a Internet

pueden ser seleccionadas

por el alumno, un sistema Promueve un espacio
a la medida de cada mas amplio para la
persona. autoevaluacion y la

retroalimentacion;

Mas respetuoso con el

. . Interactivo lo que da la
medio ambiente

sensacion de ser mas
participativo 'y mas
interesante, y los
recursos son ilimitados y
faciles de compartir con
otros compaineros
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2. Desarrollar una idea de negocios

2.1 Pero...;qué es un plan de negocios?

Un plan de negocio para una empresa social pretende cubrir los
principales aspectos para la puesta en marcha y el
funcionamiento de una iniciativa empresarial cuyo principal
objetivo sea tener un impacto social en lugar de generar
beneficios para los propietarios y accionistas, que utilice sus
excedentes principalmente para lograr estos objetivos sociales y
que esté gestionada por empresarios sociales de forma
responsable, transparente e innovadora, especialmente a través
de la participacion de trabajadores, clientes y todos aquellos que
se vean afectados por su actividad.

Representa el patrén que refleja como encajan las piezas que
componen una empresa: quiénes son los clientes y qué se les
ofrece, como se relaciona con ellos, cémo vende y como obtiene
sus beneficios, en qué gasta sus principales partidas de gasto y
en qué invierte su dinero. como vende y cémo obtiene sus
beneficios, en qué gasta sus principales partidas de gasto y
cudles son sus recursos y actividades mds importantes.
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2.2 Guias para usar un plan de negocios

Este documento proporciona tanto directrices como criterios que deben reflejarse en la
elaboracion del plan de empresa. Los planes empresariales que cumplan estos puntos tendran
una ventaja competitiva.

Responda de forma concisa y clara a las siguientes preguntas (méximo dos piginas)

(Qué problema aborda su idea de negocio/proyecto?

( Coémo resuelve ese problema la solucién propuesta?

(A quién beneficia su propuesta?

(Cudl es el elemento innovador de su propuesta?

(Qué relacion tiene su propuesta con el sector?

(En qué fase de desarrollo se encuentra su propuesta?

(Cudl es su estrategia para que su propuesta sea sostenible y escalable?

Innovacion

Explique por qué su propuesta es innovadora, viable y escalable.

e Descripcion del producto y/o servicio.

e Prototipo del producto (si procede).

e Innovacién: Explique cémo su producto/servicio representa una alternativa innovadora o mejora un proceso
existente para resolver el problema.

e Conexion con el sector: Explique la conexién que tiene su solucién innovadora con las necesidades
existentes en la industria.

e Alcance: Explique cémo su solucion puede resolver el problema al que se enfrenta y tener un impacto
masivo y eficiente con respecto a las soluciones ya implantadas.

10
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Demuestre la necesidad y la demanda de su producto o servicio en el mercado
Estudio de mercado y plan de crecimiento: oferta, demanda y competidores.
Describa el mercado objetivo y el nicho de mercado (beneficiarios directos e indirectos).
Ventaja competitiva que su organizacion tiene sobre los competidores en el mercado.
Disefie el logotipo y la presentacién del producto y/o servicio.
Defina la valoracién y precios del producto y/o servicio. /
Z

Demuestre cémo su organizacion y su equipo pueden implantar la solucién y hacerla
sostenible

Establecer la misién y la visién de la organizacién

Establecer objetivos a corto, medio y largo plazo.

Demostrar la experiencia y las capacidades de los miembros del equipo para desarrollar la solucién.
Relacion con los clientes y alianzas con partes interesadas estratégicas - gobierno y/o sector privado
Quién forma su equipo (personal, voluntarios, becarios) - si es posible, incluya enlaces a su perfil de
LinkedIn y/o una breve descripcién de la formacién y experiencia profesional de cada miembro del equipo.
Organigrama: 16gico y estructurado, normas bien definidas sobre los derechos y responsabilidades de los
empleados.

Determina la forma juridica de la organizacion en el pais donde opera (si procede).

Determina las propiedades intelectuales y/o patentes (si procede).

Identifica los recursos, maquinaria y equipos (si procede).

/¢

11
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Demostrar que su organizacion es sostenible y rentable
e Estados financieros (balance, flujo de caja y cuenta de pérdidas y ganancias)
e Anilisis de las necesidades de capital
e [Inversion inicial y rendimiento de la inversion
e Costes directos e indirectos e hipdtesis generales (humanos, materiales y financieros)
e Estrategia de inversion prevista para los proximos 12 meses /
Z

Algunas plantillas de Business Canvas

El Business Model Canvas (BMC) es una herramienta de gestion estratégica para definir y
comunicar de forma répida y sencilla una idea o concepto de negocio. Se trata de un documento de
una pégina en el que se trabajan los elementos fundamentales de un negocio o producto,

estructurando de forma coherente.

Type of Infervention

AL VALUE T gl imararey RPN [ rp——
SITION e ey 4 et 1

e o Prarce we yay g

socialbusinessmodelcan bmtoolbox.net/tools/socia

vas.swarthmore.edu .
e FINANCE l-business-model-canvas

www.thebrokeronline.eu/do

ing-social-business-right
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2.3 Ejercicios

13



Nombre de actividad: Café empresarial

Instrucciones

Introduccién: El Café Mundial es una metodologia que tiene su origen en la idea de que mediante
la creaciéon de un espacio de discusion informal puedes crear un ambiente que promueva el
desarrollo de conversaciones significativas en relacion a alguno de los temas de discusion.

A pesar de que el método en si mismo tiene cientos de afios, la primera vez que se escribid, paso
por paso la metodologia data del 1995 (J. Brown, D. Isaacs). Esta metodologia especifica se basa
en 7 puntos cardinales, que son comtinmente conocidos como los Principios de Disefio:

e Contexto: un buen entendimiento de los temas que va a tratar durante el café es un factor
critico para el éxito. Solo de esta manera, conocerds qué temas tienes que poner el foco de
atencion, y quiénes son las personas que quieres incluir en la discusion;

e Hospitalidad: Dado que el punto definitorio de Café Mundial en su conjunto es la creacion de
un espacio informal para la discusion, es importante obviamente poner mucha atencién en la
creacion del ambiente y el lugar;

e Hacer las preguntas apropiadas: Dependiendo del alcance de tu iniciativa, puedes decidir
hacer diferentes preguntas en cada mesa o enfocarte en una pregunta tnica, amplia. En
cualquier caso, es fundamental decidir adecuadamente qué preguntas vas a hacer, ya que la
Unica manera de promover conversaciones significativas es plantear preguntas convincentes;

e Contribucion: Algunas personas centrardn naturalmente la atencién en las conversaciones,
pero es frecuente el caso de que los participantes mas sosegados y tranquilos pueden proveer a
la conversion de comentarios y contribuciones importantes. Promover la participacion de
todos y cada uno de los miembros de las mesas es un importante deber del anfitrion de un café
mundial;

e Diversidad: Involucrar personas con diferentes antecedentes (trabajo, vida, educacién y mas)
promovera conversaciones mas interesantes que extenderan puntos de vista mds dispares sobre
los mismos temas. Esto asegurard que cada participante en la mesa pueda tener un mejor
entendimiento y vision del tema en cuestion.

e Escucha: Para que todos puedan disfrutar de los beneficios del café mundial, empezar el
evento con una explicacion breve de la metodologia, especialmente respaldando la
importancia de escuchar atentamente las contribuciones de otras personas.

¢ Reflexion e intercambio: Al final del café invite a los participantes a reflexionar sobre las
discusiones en las que han participado, ddndoles varios minutos de autorreflexion. Al final de
este paso, pide al grupo que comparta sus comentarios sobre toda la experiencia y sobre las
discusiones en las que han participado.

14



Nombre de la actividad: Café empresarial

Ejercicio

1.Proporcione al grupo una introduccion de la metodologia del Café Mundial, junto con los

principales objetivos de la sesion.

2.Divida a los participantes en pequefios grupos (4 6 5 personas cada uno) y permita que se

sientan en una mesa. Una vez que cada uno haya cogido un sitio, proporcione a cada mesa un
tema “rector” ligado al emprendimiento social (10-15 minutos).

Cada mesa debe contar con suficientes marcadores y rotafolios para que apunten las

contribuciones importantes que vayan saliendo durante la conversacion.

Diferentes grupos iniciales requieren diferentes temas en funcién de su experiencia general sobre

el tema, pero tome estos ejemplos guia para la actividad:

(Cudles son las oportunidades y retos de una empresa social y digital?

Comparte algunos ejemplos de emprendimiento social y digital de tu comunidad local. Debate
las similitudes y diferencias de varios contextos.

(Cudles piensas que son las cuestiones sociales que tu comunidad necesita abordar a través de
la empresa social y digital?

(Es la empresa social y digital una manera impactante y efectiva de llevar el cambio a la
comunidad? ;Como?

(Cudl es el potencial de una empresa social/digital como herramienta para llevar la innovacién
a la comunidad?

(Cuales son las herramientas a disposicion de un emprendedor social y digital principiante?
(Coémo afecta la competencia digital a la posibilidad de éxito de una empresa social?

(Coémo de impactante es la asuncion de riesgos en la vida de un emprendedor social y digital?
(Cuales son los métodos de comunicacion mds eficientes para llevar los valores de tu empresa
social y digital a tu comunidad/beneficiarios/clientes?

(Nota: edite/afiada nuevas preguntas de acuerdo con las necesidades de tu grupo objetivo).

3) Una vez que haya terminado la primera ronda, pide al grupo que se muevan a la siguiente mesa,

excepto un participante por mesa que hard de guia para aquellos que van a discutir el tema en las

siguientes rondas.

4) Lleva a cabo cuantas rondas quieras pero no se sobreextienda, ya que la discusion tendrd un

coste mental en los participantes y dificultard su capacidad para retener informacién y

contribuciones importantes.

5) Pase a la fase de reunion informativa.

15



Nombre de actividad: Café empresarial

Reunion informativa

La reunién informativa, como se ha mencionado previamente, es una de las principales
fundacionales para llevar a cabo correctamente un Café Mundial.

Una vez que lleve a cabo un nimero satisfactorio de rondas, pide a cada participante que tome
unos minutos en silencio para reflexionar sobre las contribuciones discutidas y los temas
abordados. Dédndoles este tiempo para reflexionar les ayudara a consolidar la informacion recibida,
mejorando su experiencia de aprendizaje.

Este proceso serd guiado por algunas pregunta que deben realizarse como:

e ;Cudles son algunos de los feedbacks mds importantes que ha recibido durante la discusion?

e ;Estd satisfecho con la actividad?

e ;Alguna de la informacién que ha discutido ha cambiado en alguna forma su punto de vista y

enfoque sobre el tema?

e ;Usaria algunas de las contribuciones para el desarrollo de su idea social de negocio?

e ;Tiene la oportunidad de expresar sus ideas tanto como le gustaria?

.
Una vez que les ha dado tiempo para reflexionar, pide al grupo que comparta con el resto de
participantes su vision de la actividad, y algunos de los puntos que reflexionaron. En esta fase es
importante promover la discusion entre el grupo mientras se mantiene un entorno seguro para el
intercambio.

Sugerencias de seguimiento

Después del final del Café Mundial, proporcione a cada participante una foto de cada rotafolio de
la mesa. Esto dard la posibilidad para cada uno de ellos de recibir atin mds comentarios que pueden
haberse perdido antes, y ayudarlos a recordar lo que han aprendido durante la actividad.

Ademads, si algunos participantes no pudieran llevar a tiempo para participar en algunas mesas
temadticas, esto les permitird tener al menos una comprension aproximada de lo que se discutid y se
hizo en la lluvia de ideas.

Mas informacion:

e theworldcafe.com

e www.youtube.com/watch?v=_0d0Gybq-10

16
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Discurso de presentacion de
emprendedores

Instrucciones

1.Invite a un grupo de emprendedores sociales a inscribirse en la comision de evaluacion de las
ideas de negocio.

2.Pida a los participantes que preparen sus presentaciones por adelantado. Tendran 5 minutos
para la presentacién y otros 5 minutos para responder preguntas que la comisién les hara
llegar.

3.Pida a los participantes que tengan cualquier tipo de soporte digital para sus presentaciones
(PPP, video, etc.).

4. Al final de la presentacion pida a la comision que elija la mejor propuesta y que la recompense
en consecuencia.

5.Proporcione un espacio para la retroalimentaciéon y comentarios de mejora. Aborde
especialmente lo siguiente:

e Dificultades que encuentra y como las resuelve.

e Retos/obsticulos que aun estdn en su modelo de negocio social.

e ;Qué es lo que mds ha disfrutado del proceso?

Consejos para la presentacion:

e Preséntese al principio de cada discurso y asegurese de que el nombre de la empresa esta
incluido correctamente en cada diapositiva digital.

Sugerimos mantenerlo aproximadamente en 10 diapositivas y ser simple.

¢ Traiga evidencia - inversores como usted, y asegirese de que tiene suficientes elementos para
que comprendan que ha investigado mucho el mercado y a sus clientes futuros antes de
empezar su propio negocio.

e Mientras describe su producto/servicio asegirese de mencionar cémo va a contribuir.

o Hagalo elegante, no escriba demasiado, las graficas explican mucho y a veces son mads faciles
de seguir para aquellos que le escuchan. Sea cuidadoso en no usar excesivamente los graficos.

e Sea especifico: presente solo un producto y conéctese con el segmento de mercado especifico.

e Sea claro: ;Qué quiere?, ;Qué necesita?, ;Qué quiere decir? Responder a estas preguntas hace
mds facil para aquellos que estdn escuchando seguirle durante su presentacion.

e Todo el mundo quiere ser especial: reflexione sobre como impresionar a la comisién en
relacion con su producto. ;Cudl es el aspecto mds interesante de su idea de empresa social?
(Por qué?

¢ Exprese propoésito social, ética y valores si estd en la vision de su empresa.

o Esté preparado: la comision seguramente le requerird mds informacién y debe estar listo para
responder con confianza.

¢ Gestione bien el tiempo: tendrd 5 minutos para asegurarse que los aspectos importantes
encajen en ese limite.

e Plan futuro: ;Cudl serd su siguiente paso?
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Reunion informativa

Pregunte a los participantes lo que piensan en relacion al proceso que han llevado a cabo:
e ;Como se siente en cuanto a esta actividad?
e ;Qué es lo més interesante que ha aprendido?
e (Cudles son los pasos mds dificiles de elaborar? ;Encuentra alguna dificultad en alguna de
ellas?
e ;Hay algo que haya aprendido o experimentado que le haya sorprendido? ;Puede explicar el
qué y de qué manera?

Sugerencias de seguimiento

Dar retroalimentacion regular

La retroalimentacion es un proceso que requiere atencion constante. Cuando necesite decir algo,
digalo. Las personas sabrdan donde estdn todo el tiempo y habrd menos sorpresas. De esta manera,
los problemas no se irdn de las manos. No es un evento de una vez al afio o de una vez cada tres
meses. Mientras que este podria ser el ritmo de una retroalimentacién formal, una
retroalimentacion informal, simple se va a dar de manera mds frecuente que aquella - quizas cada
semana o cada dia, dependiendo de la situacion. Con retroalimentacién informal y frecuente como
esta, nada que se diga durante las sesiones de retroalimentacién formal deberd ser inesperado,

sorprendente o particularmente dificil.
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Discurso de presentacion de
emprendedores

Mais informacion
CONSEJOS PARA FORMADORES

Hagalo un proceso y una experiencia positiva

Regla Numero Uno: Antes de dar retroalimentacion asegurese de recordar por qué lo estad
haciendo. El fin de dar retroalimentacién es mejorar la situacién o actuacién. No conseguird eso
siendo duro, critico u ofensivo.

Prepare sus comentarios:
No querrd leer un guién pero necesitard ser claro sobre lo que va a decir. Esto le ayuda a estar
encaminado y cefirse a los problemas.

Sea especifico

Digale a la persona exactamente lo que necesita mejorar. Esto asegura que se cifie a los hechos y
hay menos espacio para la ambigiiedad. Si le dice a alguien que ha actuado de manera no
profesional, ;qué significa eso exactamente? ;fueron demasiado ruidosos, demasiado amistosos,
demasiado casuales, o iban mal vestidos? Recuerde ceiiirse a aquello que conoce de primera mano.
Se encontrard rdpidamente en terreno inestable si comienza a dar retroalimentacion basada en la
vision de otras personas. Intente no exagerar para llamar la atencién sobre un punto. Evite palabras
como “nunca”, “todo” y “siempre” porque la persona puede ponerse a la defensiva. Siempre
discuta el impacto directo del comportamiento y no sea personal o busque culpar.

Critique en privado
Mientras que en publico el reconocimiento se aprecia, el escrutinio publico no. Establezca un
lugar seguro para poder hablar donde no sea interrumpido u oido por otros.

Limite su enfoque

Una sesion de retroalimentacion deberia no discutir mds de dos cuestiones. Cualquier cosa mas
que eso y arriesgara que la persona se sienta atacada y desmoralizada. Debe cefiirse también a
comportamientos que la persona puede cambiar o influencia en realidad

Hable en positivo

Una buena regla es empezar con algo positivo. Esto ayuda a que la persona esté a gusto. También
les permite “ver” como se siente el éxito y les ayuda a tomar las decisiones correctas la proxima
vez. Siempre y cuando no sea forzado, puede también ayudar a dar una retroalimentacion positiva
al final de la sesion de retroalimentacion. De lo contrario, las personas pueden terminar sintiéndose

abatidas y sin valor.
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e Materiales necesarios: hojas de rotafolio, rotuladores de varios
colores para cada equipo, cinta adhesiva y una pared para pegar los
papeles.
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3. Juegos de rol

Los juegos de rol le permiten interpretar a cierta persona y aplicar rdpidamente el contenido a un
proceso de aprendizaje para escenarios especificos. Permite usar la imaginacién, el pensamiento
abierto, y una experiencia previa.

3.1 Sobre juegos de rol

El juego de rol es una pedagogia que se ha usado en una
amplia variedad de contextos y dreas de contenido (Rao &
Stupans, 2012). Esencialmente, es la practica de hacer que los
alumnos tomen un rol especifico y representarlos en un caso
basado en un escenario con el propdsito de aprender el
contenido del curso o comprender ‘“conceptos complejos o
ambiguos” (Sogunro, 2004:367).

Las pautas para el juego de rol son normalmente modeladas
en funcién de criterios realistas para que los estudiantes
puedan aproximarse lo médximo posible al “caso real”. La
investigacion sobre los juegos de rol y las mejores practicas

existen desde la década de 1970; recientemente, sin embargo,
el juego de rol ha sido promocionado como una herramienta
mds adecuada para necesidades actuales de los estudiantes
universitarios mds que para los métodos de ensefanza
tradicionales (Rosa, 2012, and Bobbit et. al., 2001).

La pedagogia del juego de rol ha mostrado ser efectiva en conseguir resultados de aprendizaje en
los tres principales dominios de aprendizaje: afectivo, cognitivo y conductual (Maier, 2002, Rao &
Stupans, 2012). Haciendo que los estudiantes se metan en el papel de otra persona, practican la
empatia y toman perspectiva. Esto puede dar lugar a una mayor autorreflexiéon y concienciacion
por parte del estudiante (Westrup & Planander, 2013; Sogunro, 2004). Cuando los estudiantes
toman las habilidades que han aprendido en la teoria y las ponen en préctica, esto crea una
conexion cognitiva mds profunda hacia el material, haciendo mds facil que los estudiantes
aprendan (McEwen, et. al., 2014; Johnson & Johnson, 1997). Finalmente, utilizar juegos de rol
como una herramienta de entrenamiento ayuda a cambiar el comportamiento de los estudiantes y
usar mejores practicas en escenarios del mundo real (Beard, et. al., 1995).
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3.2 ;Como pueden los juegos de rol enseiiar emprendimiento socio digital?

El juego de rol es un ejemplo interesante de aprendizaje activo y una estrategia de ensefianza.
Puede incorporar drama, simulaciones, juegos y demostraciones de escenarios de la vida real
relacionados con el tema. Hay muchos estudios que sitdan el juego de rol como una metodologia
de aprendizaje centrado en muchas aplicaciones. El objetivo es implementar actividades auténticas
que puedan atraer a los alumnos (Reeves, Herrington, & Oliver, 2002). Por ejemplo, Green y
Blaszczynski (2012) sugirieron que el juego de rol era adecuado para una ensefianza de
habilidades blandas (personal y social) para estudiantes y profesionales. En este capitulo,
analizaremos actividades, como los juegos de rol y estudio de casos para plantear preguntas y
presentar problemas a los participantes para que lidien con los temas del emprendimiento social.

3.3 Beneficios de los juegos de rol

El juego de rol es un drama corto representado por los participantes.
Sin embargo, los participantes aprovechan sus propias experiencias de
vida para interpretar el rol de una situacién, los juegos de rol son en su
mayoria improvisados. Pueden mejorar el entendimiento de una
situacion y alentar la empatia hacia las personas que estdn
representando. Los juegos de rol es un instrumento sensible por lo que
necesita usarse cuidadosamente. Es esencial que las personas tengan
tiempo de entrar en sus roles y también, al final, salir de ellos.

En segundo lugar, todo el mundo necesita respetar los sentimientos de
los individuos y del grupo social. Los juegos de rol extraen lo que los
participantes piensan de otras personas a través de su “habilidad” para
interpretarlos o imitarlos. jEsto es también lo que hace que estas

actividades sean divertidas! Sin embargo, la experiencia por si sola no
es suficiente. Para aprender de esta experiencia, es importante reflejar — —
lo que ha pasado, extraer conclusiones y practicar lo que has aprendido:

sin reforzamiento, el aprendizaje se perdera.

3.4 ;Como se usa la metodologia?

Por tanto, ;cémo debe usar la metodologia del juego de rol de
manera que sea aceptable, divertida, atractiva y llena de

aprendizaje? Desarrollamos un programa guiado paso por paso para
jovenes trabajadores y educadores a los que les gustaria enfocar el
tema del emprendimiento social a través de los juegos de rol.

La estructura de la metodologia propuesta puede cambiarse y
adaptarse a la hora de implementar los talleres, de acuerdo con las
necesidades especificas de los participantes y considerando el

proposito final que los facilitadores quieren lograr.
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3.4.1 Metodologia

La plantilla de guion: es un documento metodolégico que guia toda
la actividad y estd compuesta por 3 partes diferentes:

e La construccion del juego de rol: Describa los diferentes
pasos a seguir para preparar el juego de rol.
e La simulaciéon: Proporcione guias sobre cémo debe el

facilitador organizar la reunién donde los juegos de rol van a
llevarse a cabo.
e La retroalimentacion personal: Proporcione una guia sobre

como la retroalimentacion individual debe ser proporcionada — s s
una vez que cada ronda del juego de rol haya finalizado.

Mientras que el tema elegido para cada ronda del juego de rol es comun en todos los escenarios,
cada contexto debe ser adaptado a las especialidades de cada publico objetivo.
La informacién del juego de rol: Incluye la descripcion del contexto especifico
propuesto para los juegos de rol. Es creada por el facilitador, y es adaptada al

sujeto elegido para cada juego de rol.

La nota de soporte de animacion: Es un documento interno que sirve para
guiar la observacion y entendimiento de como anotar el comportamiento del
emprendedor durante el juego de rol. También ayuda a preparar el informe de
observaciones, que serd entregado al emprendedor al final de la
retroalimentacion. La nota de soporte de animacion se preparard para todos los
participantes en el juego de rol.

El informe de observaciones: Es el informe de la actividad que incluye la
“evaluacion” general de la interpretacion del emprendedor durante el juego de

OO rol. Dentro del informe de observaciones, hay una cuadricula de evaluacion -
serd usada para evaluar el comportamiento de cada beneficiario durante los
juegos de rol (una cuadricula por beneficiario). Sirve de base para la discusion
durante la retroalimentacion individual.
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3.5 Ejercicios
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Creando una simulacion

Instrucciones

1.Explicar a los participantes que van a interpretar una serie de entrevistas para un trabajo
como asistente de oficina en el departamento de servicios al cliente de una pequefia empresa.
Cada solicitante tiene un rol. Pida cinco voluntarios para que interpreten a los empleados que
van a realizar la entrevista y otros cinco que van a ser los solicitantes del puesto.

2.Reparta las cartas de rol. Deje que cada jugador de rol elija uno o dos amigos para que le
ayuden a desarrollar su papel. Deles 10-15 minutos para prepararse.

3.Ponga una mesa y 2 sillas en el centro de la estancia y pida al resto del grupo que tome sus
asientos como observadores. Pida a un observador que sea el cronometrador.

4.Comience el juego de rol. Pida al primer empleado que llame al primer solicitante. La escena
debe ser breve, no mas de 5 minutos.

5.Invite al segundo empleado a que tome asiento en la mesa y que entreviste al segundo
solicitante.

6.Cuando todas las entrevistas hayan finalizado, pida a los participantes que salgan de su
rol y que se unan a los observadores para la reunién informativa y la evaluacion.

Reunion informativa

Reunién informativa y evaluacion.
Comience por preguntar a los entrevistados:

e ;Cdmo se ha sentido durante la simulacion? ;Qué le ha gustado y qué no?

e ;Como de bien considera que se ha enfrentado a su rol? ;Qué ha sido lo mds dificil?
A continuacién, pregunte a los entrevistadores:

e ;Cdmo se ha sentido durante la simulacion? ;Qué le ha gustado y qué no?

e ;Como de bien considera que se ha enfrentado a su rol? ;Qué ha sido lo mas dificil?
A continuacion, pida a los observadores que comenten

e ;Pueden estas situaciones ocurrir en la vida real?

e ;Han mostrado los entrevistadores respeto y consideracion hacia las personas que estaban

entrevistando? ;Cémo se ha sentido durante este juego de rol?

Mas informacion
Consejos para formadores

Sugerimos que involucre modelos externos a seguir, socios asociados o grupos de interés
diferentes, con experiencia en las materias elegidas. Los modelos de rol pueden también ayudar al
formador/facilitador en la definicién de los diferentes contextos y perfiles empresariales que van a
interpretar los emprendedores. Trabajar con asociados trae valor afiadido real a la actividad.
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Material para el ejercicio

Contexto

En este juego de rol tendrd el papel de un pequefio empresario
propietario de una floristeria. Su tienda apoya el empleo de
personas con discapacidad. La tienda estd en Roma, obtiene sus

materias primas directamente con productores y proveedores
locales que desarrollan una cadena de agricultura sostenible. La
tienda es ampliamente reconocida en su ciudad por su declaracion

en materia social. Su empresa existe desde hace 10 afos. Los -

ingresos de su negocio rondan los 400K€.

Sus productos principales:
¢ Flores: Gran volumen de ventas. Sus productos més significativos.
o Arreglos florales: Oferta menos desarrollada. Estd haciendo una gran promocién en redes
sociales.
e Reparto de flores: En desarrollo. La empresa desea ampliar su publico objetivo.

Sujeto escena 1: Reclutamiento
Contexto: Estd buscando reemplazar un florista para un contrato fijo. Ha recibido un
curriculum y al candidato para una entrevista de trabajo.

El entrevistador: Juega el papel del candidato al puesto.

Informacién del reclutamiento: Reemplazo de Angela, la anterior florista que ha dejado el
puesto de trabajo debido a sus dificultades para colaborar con otros compafieros de trabajo.
Estd buscando a un candidato con experiencia que se autogestione y que tenga un buen
espiritu de trabajo en equipo.

Recordatorios sobre la entrevista de trabajo:
e Pida al candidato/a que se presente.
e Pida al candidato/a que explique lo que ha entendido sobre la descripcion del puesto de
trabajo.
e ;Por qué dejo su anterior empleo?
e Fortalezas / Debilidades.
e ;Como explica el periodo de desempleo?
e Trabajo en equipo.
¢ Objetivos del candidato, sus expectativas.
e Expectativas salariales.

Adicional: Si desea dar mds informacion a los participantes, puede aportar documentacion
como: descripcion del puesto de trabajo, curriculum vitae del candidato y una nota para la
entrevista de trabajo.
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4. Gamificacion

El uso de componentes de juego y disefio de juego digital
enfocado en cuestiones de no-juego, como negocios y
preocupaciones de efectos sociales, es conocido como
gamificacion. El factor mds importante es la motivacion. Es el
concepto de hacer de la experiencia de aprendizaje un juego. La

gamificacion es una nueva estrategia basada en la psicologia y en
la motivacién que pretende incrementar el deseo, participacion y
contribuciéon del publico objetivo y conseguir los resultados
deseados a través de la participacion activa. Es un método

eficiente y atractivo para adquirir conocimientos y habilidades.

Cuando se trata de educacion sobre emprendimiento social, la
gamificacién es bastante util. La gamificaciéon debe también
aumentar las buenas emociones, como la simpatia y el disfrute
mientras decrece la ira, el miedo o la envidia.

4.1 Transformando el proceso de aprendizaje en juego

q

La gamificacion también deberia potenciar las
emociones positivas, como la simpatia y la
diversion, y reducir la ira, el miedo y la envidia.
Puede utilizar la gamificacion tanto para disefiar
nuevas experiencias de aprendizaje como para
mejorar las ya existentes. Averigiie qué aspectos
debe tener en cuenta al hacerlo.

Cuando uno piensa en su juego favorito, una de sus primeras caracteristicas es el nivel de emocién
y diversion que provoca mientras juegas. De acuerdo con Game for Change (una organizacion sin
fines de lucro que apoya juegos serios para el cambio social), si diseccionar esta experiencia en
caracteristicas tangibles, el juego, como una manera organizada de jugar consiste en:
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Objetivo (Qué tiene que hacer el jugador o el equipo para ganar?

El reto en el juego es el obstdculo que se interpone en el camino de los jugadores que quieren

alcanzar la meta. Esta parte requiere pensamiento estratégico, planificacion cuidadosa y la
validacion de los jugadores. Debe ser equilibrado, de manera que el juego no sea demasiado facil o
demasiado dificil de jugar.

7/
% 7Z

Las relaciones definen lo que un jugador puede o no puede hacer. Reglas claras y concisas son

clave para disefiar un juego que pueda funcionar. Las preguntas que pueden ayudar en la
definicion de las reglas son: ;de qué va el juego?, ;como se gana el juego?, ;cudntas personas
pueden jugar?, ;qué materiales se necesitan? y ;como pueden usarse?, la puesta en marcha y
(,como se juega?

7/ 7

Lugar donde se desarrolla el juego: importante que en este lugar las reglas puedan funcionar, de lo
contrario, el juego no funcionard.

Transformar un proceso de aprendizaje en un juego requiere adoptar la mentalidad de un disefiador
de juegos asegurdndose de que el proceso de aprendizaje (haber aprendido algo como objetivo del
juego) incluye todos los componentes. Para hacer que el juego se convierta en un proceso de
aprendizaje, el aprendizaje (de un conjunto particular de conocimientos, habilidades, etc.) debe ser
incorporado en un disefio de juego como uno de los resultados ademds de divertirse. ;Como
podemos revertir las cosas y usar el conocimiento de un juego disefiado para transformar el
proceso de aprendizaje en un juego?

El proceso de aprendizaje no tiene que ser solo divertido, pero incluye todos los componentes de
un juego - el proceso de aprendizaje tiene que tener un objetivo concreto que conseguir
(individualmente, o en grupo), un reto - que haga el proceso méds divertido y enriquecedor también,
la mecdnica central que establece como los alumnos avanzan en el proceso de aprendizaje y

mantienen su motivacién/compromiso/diversion, componentes - que apoya.
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4.2 Psicologia y motivacion

El articulo “Aprovechando el poder de la dindmica del
juego” (Kim, 2012) menciona que los juegos pueden ayudar
en el proceso de aprendizaje porque los alumnos
generalmente estin mds motivados y comprometidos en
comparacion con los enfoques de aprendizaje tradicionales.

El articulo “Perspectivas Psicoldgicas sobre la Motivacion a
través de la Gamificacion” (Sailer et al.,2013) explora la
motivacion en el contexto de la gamificaciéon y define la

motivacion como “los procesos psicologicos que son
responsables de iniciar y continuar la meta dirigida a
comportamientos’.

Continua articulando mecanismos motivacionales diversos y mds prominentes que se pueden
derivar de la teorfa y que para el contexto de la gamificacién tienen funciones en la indagacién del
tiron motivacional de los elementos de juego y el disefio de entornos de juego motivadores. Estos
mecanismos motivacionales son:

1."Los jugadores con un fuerte motivo de logro probablemente estaran
motivados si la gamificacion hace hincapié en los logros, el éxito y el
progreso".

2. "Los jugadores con un fuerte motivo de poder probablemente estaran
motivados si la gamificacion hace hincapié en el estatus, el control y la
competicion."

3. "Los jugadores con un fuerte motivo de afiliacion probablemente
estardn motivados si la gamificacion hace hincapi€ en la pertenencia."
4. "Es probable que los jugadores estén motivados si la gamificacion
proporciona una retroalimentacién inmediata en forma de refuerzo

positivo y negativo."

5. "Es probable que los jugadores estén motivados si la gamificacion
ofrece recompensas".

6. "Es probable que los jugadores estén motivados si la gamificacion
ofrece un objetivo claro y alcanzable."

7. "Es probable que los jugadores estén motivados si la gamificacion
destaca las consecuencias resultantes de un objetivo."

8. "Es probable que los jugadores estén motivados si la gamificacion
destaca la importancia de la accién de una persona dentro de una
situacion determinada."

9."Es probable que los jugadores estén motivados si la gamificacion
fomenta la orientacién hacia el dominio en relacién con los objetivos."
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10. "Es probable que los jugadores estén motivados si experimentan la
sensacion de competencia".

11. "Es probable que los jugadores estén motivados si experimentan el
sentimiento de autonomia".

12.  "Es probable que los jugadores estén motivados si experimentan el
sentimiento de relacion social".

13. "Es probable que los jugadores estén motivados si la gamificacion
satisface los intereses de los jugadores y despierta interés por el contexto
situacional."

14. "Es probable que los jugadores estén motivados si la gamificacion
aumenta la sensacion de flujo al proporcionar retroalimentacién directa.”

15. "Es probable que los jugadores estén motivados si la gamificacion
aumenta la sensacion de flujo al proporcionar un objetivo claro."

16. "Es probable que los jugadores estén motivados si la gamificacion permite
la sensacion de flujo adaptando el nivel de dificultad a las habilidades y
competencias individuales de cada uno."

17. "Es probable que los jugadores estén motivados si la gamificacion
disminuye sentimientos negativos como el miedo, la envidia y la ira."

18. "Es probable que los jugadores estén motivados si la gamificacion
aumenta los sentimientos positivos como la simpatia y el placer."

4.3 Elementos del juego

Esta seccion trae mds claridad a la relacion entre elementos de juego y mecanismos
motivacionales, a saber como usar la primera para conseguir la dltima. Es importante enfatizar que
mientras que los elementos tnicos tienen diferentes funciones - solo mientras se interactiia pueden
tener una variedad de efectos motivacionales complejos. Las articulaciones de estos elementos
expuestos en el mencionado articulo Perspectivas Psicoldgicas sobre la Motivacion a través de la
Gamificacion (Sailer et al.,2013) son las siguientes:
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Funcionan como refuerzos positivos inmediatos.
Pueden verse mayormente como recompensa visuales, previsto para las acciones ejecutadas.

Cumplir con las necesidades de los jugadores para el éxito y abordar a las personas con un fuerte motivo de poder.
Funcionan como simbolos de estatus virtuales. Se dirigen a personas con un fuerte motivo de poder.

Funcionan como una forma de identificacién de grupo al comunicar experiencias y actividades compartidas y por lo tanto,
abordar a las personas con un fuerte motivo de afiliacion.

Tener una funcion de establecimiento de objetivos.

Puede fomentar el sentimiento de competencia de los jugadores.

Las tablas de clasificacién individuales fomentan la competicién y abordan los motivos de logro y de poder.
Para los jugadores en la parte superior de las tablas, los sentimientos de competencia pueden aumentar.

Las que proporcionan una puntuacién del equipo fomentan que los miembros del equipo tengan sentimientos
de relacién social.

Tanto las barras de progreso como los graficos de rendimiento proporcionan retroalimentacion.

Las barras de progreso proporcionan metas claras.

Los gréficos de rendimiento comparan la actuacién de los jugadores con actuaciones previas y de este modo
centrarse en mejorar y fomentar una orientacién de dominio respecto a las metas.

Proporcionan metas claras.
Resaltan las consecuencias resultantes de la meta.
Enfatizan la importancia de la accién de los jugadores dentro de una situacién dada.

Pueden reunir el interés de los jugadores y despertar el interés por el contexto situacional.

Ofreciendo una variedad de historias y opciones significativas dentro de las historias, los sentimientos de autonomia
pueden surgir.

Pueden fomentar también y aumentar sentimientos positivos.

Las opciones relacionadas con los avatares ofrecidos, que conducen a diferentes formas de jeugo, pueden
fomentar los sentimientos de autonomfa.

AR

Los sentimientos positivos y lazos emocionales pueden surgir proporcionando avatares y llevando a cabo un
progreso de desarrollo con el avatar.
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4.4 Creando retos

De acuerdo con Kim, un juego bien disefiado es aquel que
proporciona paso por paso la estructura hacia la consecucion

de la meta de los jugadores. En un juego, un jugador es 1
consciente de las habilidades que necesita para avanzar en el
juego mientras recibe recompensas coincidentes con los

logros y recibe retroalimentacion sobre su actuacion. Esto es G" J
clave para motivar a un jugador a hacer todas las tareas @

necesarias para lograr el objetivo. Gradualmente, aquellos se

convierten en mds desafiantes mientras las recompensas

crecen. Una tarea de un disefiador de juego es disefiar los
retos en niveles, a saber, definir qué eventos ocurren y en
qué secuencia particular. Emergencia y Progresion son 2
modos clave de crear retos en el juego:

Emergencia - Un sistema complejo y dindmico de reglas define el comportamiento de ciertos juegos - el nimero
de estados posibles es enorme: relativamente pocas mecdnicas pueden crear un gran nimero de estados posibles.
Progresion - El disefiador esboza por adelantado los posibles estados del juego, ya sea mediante el disefio de
niveles o alguna forma de scripting).

4.5 Gamificacion en un contexto ''rompehielos"

Al dar el pistoletazo de salida a sus actos y actividades para jévenes, la forma en que establezca el
tono al principio marcard en gran medida la experiencia de sus participantes. Serd mejor que
empieces divirtiéndote. Con un juego que tenga un buen equilibrio entre diversion, pero también
estrategia y trabajo en equipo.

¢ Ejemplo 1: El desafio Marshmallow

1.Dividir un grupo en parejas.

2.Reparte a cada grupo 20 palitos de espagueti seco, 1 m de cinta adhesiva, 1 m de cuerda y 1
malvavisco.

3.Da a los equipos 20 minutos para construir la estructura més alta con el malvavisco encima.

Esta actividad requiere trabajo en equipo, comunicacion e innovacién. Una vez completado el reto,
pida al grupo que discuta qué parte del ejercicio fue la més dificil, quién fall6 al principio, como se
recuperd y qué penso de los otros disefios.

4.6 Gamificacion como actividad complementaria

Puedes utilizar la gamificacion para "infectar" tu evento juvenil con juegos: combinalos con otros
contenidos educativos y aumentards la motivacion, mejorards el ambiente y elevards la experiencia
de aprendizaje de tu grupo o grupos. S€ creativo, no tengas miedo de salir de la zona de confort y
haz que la gente juegue: mientras juegan, recargaran las pilas, tendran la oportunidad de procesar
(y aplicar) lo que estdn aprendiendo y enriquecerdn su experiencia de aprendizaje al ver el proceso
de aprendizaje y a sus companeros de aprendizaje en un entorno radicalmente diferente mientras

juegan.
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Instrucciones

El diario es una coleccién (visual y/o textual) de notas que registran las experiencias individuales
de jovenes a través de pinturas, palabras, texto, bocetos, gréficos, collage o de cualquier otra
forma. No hay una forma incorrecta de registrar las experiencias del dia, tan solo es importante
que se haga continuamente.

Reunion informativa

Los formadores pueden usar esta actividad siempre que se centren en un tema especifico con los
jovenes y que necesitan recopilar las experiencias personales de los jovenes para obtener una
perspectiva mds profunda de sus comentarios. Puede ser una buena actividad de inicio que sirva
para registrar el estado inicial de los jovenes durante la formacién; pueden repetir la actividad al
final de la formacion - comparar las permitird a los formadores de los jovenes tener perspectivas
de las diferencias y cambios potenciales que pueden ocurrir en el comportamiento de los jovenes,
actitudes, habilidades que la actividad ha provocado.

Sugerencias de seguimiento

Crear una exhibicion (puede ser virtual o en persona) para participar en un aprendizaje por parejas
y obtener otra vision en una retroalimentacion colectiva sobre un tema de interés.

Mas informacién
Los formadores pueden utilizar la herramienta PADLET (https://padlet.com/) y afiadir retos de
reflexion especificos para cada uno de los dias y/o personalizar la actividad segin la dindmica

necesaria, el tema especifico o el grupo de jovenes.

www.footprintcalculator.org/en/quiz/0/food/category
calc.zerofootprint.net
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Instrucciones

Los formadores de jovenes instruyen a los jovenes a foto documentar su comportamiento diario
ético y ecoldgico durante una semana (no hay una manera incorrecta de hacerlo) - puede ser
cualquier cosa, desde un producto que han comprado hasta una actividad que han realizado -
mientras contenga un aspecto que los jévenes consideren que es relevante cuando se habla de sus
comportamientos personales éticos y ecoldgicos. Los jévenes ponen su material fotografico en una
diapositiva, afiaden cualquier cosa que le pueda dar valor afnadido a su presentacion y presentan las
diapositivas en grupo.

Reunion informativa

Esta actividad puede conectarse con la actividad Mi Diario - si el tema de la actividad Mi Diario es
p-€j. la huella ecolégica o similar.

Sugerencias de seguimiento

Una aplicacién de sefial (https://signal.org/en/) puede ser usada creando un grupo donde los

participantes puedan compartir sus fotos inspiracionales o actividades unos con otros, mejorando
los comportamientos diarios.

La actividad puede centrarse en las siguientes preguntas: ;Como puedo ser mas ético y ecoldgico
en un entorno en linea? - instruir a los jévenes a que exploren productos proveedores de servicios
en linea que sean una alternativa a los que estdn usando en el momento (p.ej. buscador Ecosia).

Mas informacion

www.humanetech.com/youth
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4.7 Gamificacion para el (re)diseiio de actividades

Como ya se ha mencionado, la gamificacién puede utilizarse tanto para disefiar nuevas actividades
como para mejorar las ya existentes. Aunque pueda parecer que disefiar una actividad
completamente nueva es mds ficil, adaptar una ya existente también puede ser muy divertido y
gratificante. Ademds de pensar en como darle forma de juego, este proceso también le permite,
como equipo, cuestionar y replantearse criticamente algunos de los contenidos, métodos y
herramientas de las actividades. Retina a su equipo y acepte este reto: jgamifique una de sus
actividades existentes para jovenes! Sea paciente, piense con originalidad y no tenga miedo de dar

un paso al frente y probar.
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iHagamos una fiesta!

Instrucciones

Formadores juveniles dividen el grupo en grupos mds pequefios (hasta 4 personas) con la siguiente
tarea: los equipos deben planificar sus propio tema especifico para una fiesta que debe ser: de bajo
presupuesto (max 100 EUR) y con alto impacto social. Los grupos se comunican y planifican la
fiesta a través de la herramienta EVERNOTE vy disefian una herramienta/plantilla digital que
apoye el proceso de planificacion. Los equipos deben hacer una presentacion de 5 minutos con la
herramienta CANVA. Todos los equipos se presentan (en linea o en persona) y votan por el equipo
ganador.

Reunion informativa

Los equipos deben centrarse en el alto impacto social de la fiesta - esto puede ir desde comprar
bienes s6lo de negocios sociales a tener una gestién energéticamente eficiente hackeando el
suministro de electricidad o gestionando los procesos de desechos, etc.

Sugerencias de seguimiento

Seria genial asegurar los premios para el equipo ganador y asegurarse de que la fiesta realmente se
celebra y que todo el mundo estd invitado.

Mas informacién
Herramientas digitales adicionales pueden ser usadas para impulsar la discusién de grupo y el
analizar, p.ej. qué fiesta puede ser optimizada para ser ecolégica y més ética. La actividad también

puede servir como un comienzo para el proceso de buisqueda para la validacién de un problema e
ideacion de soluciones para jovenes empresarios sociales.
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5. Coaching y tutoria

5.1 Introduccion al Coaching

No es poco comun para los jovenes sentirse abrumados cuando ﬁ
estdn afrontando los obstdculos de comenzar y gestionar una

empresa social exitosa. El papel de la juventud trabajadora )
como orientacion para estos jovenes es crucial, y con el paso de A

los afios diversas herramientas se han desarrollado y adaptado
especialmente para asistirlos durante su viaje.

De entre todas estas herramientas, una es de gran importancia y
tema de innumerables estudios extensos, generando tantas
escuelas de pensamiento y técnicas: el Coaching. El coaching es

una manera de guiar, instruir y educar a un individuo o grupo de
individuos para alcanzar objetivos o adquirir habilidades
especificas.

Es especialmente util cuando se afrontan dificultades que los jovenes tienen que confrontar en sus
negocios empresariales. El coaching puede ser una fuente de estimulo y ayuda para superar los
problemas, como cambiar la perspectiva sobre el tema en cuestion. También crea la impresion de
ser guiado, lo que se afiade a la seguridad y confort de los jévenes emprendedores.

Durante el trabajo diario de un joven trabajador, estamos constantemente haciendo frente a jovenes
en necesidad de orientacién, y cada uno de ellos requiere un enfoque adaptado que se centre en sus
necesidades y objetivos. El coaching es una técnica que fue desarrollada para apoyar y ayudar a las
personas en lograr sus objetivos, y estd mayormente dirigido a la creacion de la correcta
mentalidad de un individuo a través de diferentes medios. En primer lugar y ante todo, el enfoque
de coaching estd dirigido a ampliar los horizontes del entrenador incrementando la perspectiva
general, el enfoque y el interés en el campo en cuestion. En segundo lugar, construye
responsabilidad proporcionando opciones y creando responsabilidad respecto a las elecciones
hechas, impulsando la confianza y la motivacién. Estos factores son fundamentales en la creacion
de una mentalidad correcta para lograr los resultados deseados. Es un verdadero nivel de
conocimiento preexistente en el campo, y es esta la razon por la que el coaching es ampliamente
usado incluso por profesionales establecidos en sus respectivos dmbitos. En este conjunto de
herramientas, le introduciremos una de las técnicas de coaching mds ampliamente aceptada en el
mundo, el llamado modelo GROW (J. Whitmore, 1992).

Este particular modelo tiene su origen en 4 principios: Metas, Realidad, Opciones y Voluntad.
Estos principios son los pasos que un entrenador tiene que llevar a cabo con su cliente, y puede ser
aproximadamente resumido como el proceso que se dirige a visualizar, evaluar e implementar las
ultimas metas y objetivos. Especificamente, cada paso puede ser explicado como a continuacion:

41



E-MAKER / THE NON-FORMAL TOOLKIT OF DIGITAL SOCIAL ENTREPRENEURSHIP

This particular model has its foundations on 4 principles: Goals, Reality, Options and Will. These

principles are the steps that a coach has to undergo along with his coachee, and can be roughly

summarized as a process aimed at visualizing, assessing and implementing the latter’s goals and

objectives. Specifically, each step can be explained as follows:

Metas

Al prepararse para un cambio, ya sea de
manera personal o profesional, lo primero de
todo es visualizar la meta que quiere alcanzar
por si mismo. Tan simple como parece, es
realmente un error comun establecer una
meta vaga y por lo tanto, dificil de conseguir.
Un coach profesional tiene el papel y el
deber de guiar al cliente en este proceso para
fijar objetivos SMART mds pequefios que
creardn un ‘“camino” hacia una meta mads
grande. Creando una lista de pequefios
objetivos a alcanzar, la tarea general se verd
mucho mds accesible.

Realidad

Una vez que las metas estén establecidas, se
necesita avanzar hacia la evaluacion de la
realidad que rodea al cliente. Este paso puede
ser pensado como una visualizacién concreta
del punto de comienzo del cliente, y tiene la
funcién de crear un puente entre sus deseos y la
realidad de sus situacion. Para analizar el punto
de comienzo en el viaje, uno puede comprender
mejor las acciones que se necesitan llevar a
cabo para alcanzar las metas que se han
establecido 'y establecer las prioridades
adecuadas. El valor de un gran coach en este
paso se puede ver en su habilidad para mostrar
el choque entre la percepcion de la realidad del
cliente con una perspectiva externa, prestando
atencion todo el tiempo a no ser desmotivado

en el proceso.

e e e e e e e e e

Opciones

En este punto, tanto el coach como el cliente
tienen que establecer bien un escenario de la
realidad y las expectativas, de manera que el
siguiente paso serd obviamente analizar las
opciones y acciones que se pueden llevar a
cabo para alcanzar los objetivos establecidos
de cada uno. En este momento, el coach debe
centrar la atencion del cliente en las acciones
que estdn directamente bajo su control, ya
que no es beneficioso de ninguna de las
maneras perder el tiempo y la motivacion
tras las opciones que no dependen de las
acciones del cliente.
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Voluntad

Tras haber revisado todas las opciones viables,
el coach necesita guiar al cliente en el proceso
de crear un plan de accion detallado que
contenga toda la informacién reunida hasta este
punto.
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Imagen 3. MODELO DE CRECIMIENTO(Referencia)
1

Este proceso puede ser usado durante todos los pasos

4

de la creacion y gestion de una empresa social, ya que

ayuda en gran medida tanto a la gestiéon micro y macro y 4
de todos los aspectos del trabajo de un emprendedor. - P
Por ejemplo, puede ser usado para centrarse mejor en

la direccion general que el joven entrenado quiere _— -
seguir, y lograr una vision mejor del futuro de la & -
empresa y ayudarle a entender el contexto en que va a/ s

estd operando.

Al mismo tiempo, el mismo modelo puede aplicarse como una accién mds “puntual”, por ejemplo
cuando se enfrenta en un momento crucial en la gestion de una crisis.Esta adaptabilidad es una de
las mayores fortalezas de este enfoque, junto con la rapidez y monitoreabilidad de sus resultados.
Ademads, basado en el tipo de tema discursivo, podemos cambiar el tamafio del grupo al que se
dirige: por ejemplo, cuando se discuten temas amplios, el coach puede permitir hablar a un grupo
mads amplio, y aprovecharse de los beneficios de un grupo ejercitando la lluvia de ideas.

Por otro lado, algunas veces, especialmente cuando se enfrentan con cuestiones muy especificas,
puede ser mejor centrarse mds en un numero limitado de clientes o incluso proporcionar sesiones
puntuales a un unico individuo. Ser un buen coach es un proceso que necesita de mucha practica,
estudio y motivacion.

Un buen coach conoce cémo hacer la pregunta correcta en el momento correcto, como analizar la
personalidad de su cliente para conocer exactamente en qué puntos centrarse para lograr los
mejores resultados posibles. Esto es fundamental para entender que no es posible convertirse en un
gran coach simplemente mediante la aplicacion mecdnica de reglas tedricas, ya que el coaching es
una técnica personal profunda nacida de la colaboracion de dos o mds individuos en un viaje para
lograr un objetivo.

Cada sesion de coaching es un mundo en si mismo con diferentes necesidades, y la mayoria del
tiempo se necesitard una solucion que esté especificamente adaptada a la situacion y al objetivo.
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[ 4

En este capitulo, vamos a proporcionar diferentes

ejemplos de actividades que se pueden llevar a cabo
en funcién de los principios explicados, para dar una
idea general de su potencial y aplicaciones. Estas
actividades son el resultado de la lluvia de ideas y del
intercambio entre diferentes educadores en el campo
de la educacién no formal, integradas con las mejores
practicas desarrolladas a lo largo de los anos e ideas

que fueron desarrolladas durante las sesiones de

lluvia de ideas que dieron lugar a la creacién de este
capitulo.

Cada actividad serd dividida en bloques que se centrardn en diferentes puntos vocales de las
actividades, algunos de los cuales estaran enfocados en la conduccién de la actividad en si misma
(como el tamafio ideal del grupo, materiales, duraciéon de la sesién, y algunos ejemplos de
preguntas que puede ser usadas para guiar la reflexion del grupo), mientras que algunas sesiones
estardn mds enfocadas en la competencia construida y el resultado principal de aprendizaje de la
sesion (integrado con recursos, referencias y otros materiales utiles que estdn disponibles para
cualquier recién llegado al campo del coaching). Considerdndolo todo, este conjunto de
herramientas debe proporcionar a los jévenes trabajadores una perspectiva general sobre como
conducir una sesion de coaching para un grupo con una meta comun (en este caso la creacion de
un negocio social), junto con la informacién y mejores précticas en el campo del emprendimiento
social.

Tenga en mente que estos son solo ejemplos, y que un mismo concepto puede ser modificado para
adecuarlo a diferentes necesidades o abordar diferentes temas con los ajustes adecuados. Es
también digno de mencién que ser un coach es una habilidad interdisciplinaria que puede ser
aplicada a una gran variedad de temas, y como se ha mencionado anteriormente estd mayormente
relacionada con el apoyo al cliente en el desarrollo de una mentalidad correcta para sus objetivos.

Por esta razén, no es estrictamente necesario para un coach (incluso si obviamente ayuda a la
consecucion de resultados mayores) ser un profesional o un experto en el &mbito de la sesion de
coaching. Obviamente, esto también implica que un joven trabajador puede enfrentarse a una
amplitud variada de cuestiones y problemas que abarcan diferentes dmbitos y dreas, y por esta
razon requiere una actualizacion e investigacion constante.

5.2 Modelo de negocios Canvas

Para el primer ejemplo, queremos presentar una actividad dirigida hacia aquellos que estdn ahora
inicidandose en el campo del emprendimiento social. El amplio tema permite al coach hospedar la
sesion para hablar a un grupo mas grande de manera que deje espacio para la discusion entre el

grupo.

Esta actividad se va a dividir en 3 etapas diferentes, cada una abordando diferentes aspectos de una
practica comun utilizada para escoger el modelo de negocio social: el Modelo Canvas de Negocio
Social.
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Modelo Canvas de Negocio Social -
Propuesta de valor social, innovacion
social y segmento de clientes

Instrucciones

Una actividad directa pero efectiva que resulta muy prictica cuando se trata de coaching de un
grupo recién llegado al mundo del emprendimiento social

Introduccion a los modelos de negocio

La sesion debe comentar presentando a los participantes el tema de la sesion. Proporcionarles
previamente materiales ttiles sobre el tema incrementa la efectividad de la actividad, pero es
crucial asegurarse de que todo el mundo tiene una idea bdsica antes de profundizar demasiado en
las siguientes etapas de la sesion. Un modelo de negocio es la columna vertebral de una idea de
negocio exitosa, y puede ser considerado el resumen del potencial de una empresa.

Tener una idea completa y exhaustiva de lo que va a ser su negocio en el futuro es un activo vital
para tener a disposicion durante el desarrollo de nuevas ideas, como la creacion de la empresa
social o expansion a nuevos dmbitos. Para entender y desarrollar un modelo de negocio que encaje
con su concepto de negocio, el cliente necesita tener las herramientas y conocimientos apropiados,
ya que puede ser muy fécil dar un paso en falso, y mas du rante los comienzos de un proyecto de
negocio.

El Modelo Canvas de Negocio Social es una herramienta ampliamente utilizada que permite al
usuario crear una instantdnea de una idea de negocio en cada aspecto bésico que la compone. La
principal idea detrds de este modelo es deconstruir la idea de negocio en diferentes categorias,
cada una ocupando su propio espacio en una hoja de papel.

La plantilla especifica que vamos a utilizar fue desarrollada por Social Innovation Lab, (D.
Crossan, 2020), y representa uno de los modelos mds completos que estdn disponibles para un
emprendedor social principiante. (La siguiente plantilla puede encontrarse también en una mejor
resoluciéon en: https://socialbusinessmodelcanvas.swarthmore.edu/ (Inglés). También puedes
descargar las plantillas en espafiol en: https://modelo-canvas.com/plantillas/
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Modelo Canvas de Negocio Social -
Propuesta de valor social, innovacion
social y segmento de clientes

Esta plantilla puede ser usada efectivamente como una alternativa a un plan de negocio mds
detallado, y ayuda en gran medida a establecer los aspectos especificos de una empresa social,
como su producto, su mercado objetivo, los recursos que va a necesitar y, lo mds importante, el
valor social que quiere generar. Toda esta informacion puede ser pricticamente encerrada en un
esquema de facil uso y acceso..

Pongamos un ejemplo: se encuentra en una situacién donde el tiempo es la esencia. Quiere
capitalizarlo tan pronto como sea posible antes de que se desvanezca, y quiere hacerlo antes de que
otros competidores lo consigan. Si ya tiene una idea para un negocio social innovador, usar el
modelo canvas de negocio social puede ayudarse a ser mds rdpido vy, si lo utiliza correctamente,
efectivo.

Hay que senalar que esta técnica particular puede ser tinicamente usada una vez que haya resuelto
la financiacion del proyecto. Si necesita un préstamo bancario o algin tipo de financiacion externa
serd mds probable que necesite desarrollar un plan de negocio completamente pulido y detallado.

En esta situacion, quiere evaluar rdpidamente la viabilidad de su idea. El desarrollo de un plan de
negocio tradicional llevard un tiempo para revelar efectivamente las amenazas y debilidades
potenciales de su idea, mientras que si usa el modelo canvas de negocio social puede ser una
manera mds rdpida para determinar con precisiéon los problemas a los que puede enfrentarse.
Usando esta herramienta, puede decidir inmediatamente si su idea funcionard, si necesitard
revisarla o desecharla y continuar con otro concepto.

Lo que esta incluido en un modelo canvas de negocio social para startups

El modelo Canvas de negocio social para startups toma una vista de alto nivel de su idea negocio
social y se centra en los elementos clave que necesitard hacer para hacerla viable. Deconstruyendo
la idea de negocio social en “bloques de construccién” podemos evaluar apropiadamente los
aspectos criticos, fortalezas y prioridades en nuestro enfoque hacia la creaciéon de una empresa
social. Ademds, el modelo canvas de negocio social debe incluir una “misién”, que es una
declaracion que representa su voluntad para cambiar a mejor el entorno social, y los medios que
usard para conseguir este cambio.
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Modelo Canvas de Negocio Social -
Propuesta de valor social, innovacion
social y segmento de clientes

Socios clave: ;Quiénes son los compradores, suministradores, socios y otras alianzas que pueden
ayudarle a completar las actividades comerciales principales?

Actividades clave: ;Cudles son las acciones mds importantes que necesita llevar a cabo para
cumplir sus proposiciones de valor, fortalecer las relaciones con sus clientes, asegurar los canales
de distribucién, y maximizar el flujo de ingresos?

Recursos clave: ;Qué recursos esenciales son necesarios para lanzar y poner en marcha su
negocio y crear valor para los clientes?

Competidores: ;Qué hace su solucion mds efectiva que la de la competencia? ;Cudl es la
situacion actual del mercado? ;Como puede diferenciar su negocio del de la competencia?
Proposicion de valor social : ;Qué productos y servicios tiene pensado ofrecer? ;Qué
necesidades de los clientes satisfacen? ;Cudl es su principal punto de venta para los grupos de
interés relevantes?

Innovacion social: ;Cuadl es su objetivo respecto a un problema del entorno social? ;Cudles son
las acciones que se estd planeando llevar a cabo?

Segmentos de clientes: ;A qué grupo de clientes va a servir su negocio? Identifique los clientes a
los que su negocio va a proporcionar valor.

Relacion con los clientes: ;Qué relaciones va a construir con su segmento de clientes? ;Qué tipo
de relacion espera cada segmento de clientes?

Canales: ;Qué métodos de distribucion va a usar para entregar sus productos o servicios a su
mercado objetivo? ;De qué manera va a alcanzar los beneficios de su impacto social?

Estructura de costes: ;Qué costard el inicio y sostenimiento del negocio? ;Qué recursos y
actividades serdn las mds costosas?

Flujo de ingresos: ;Cémo hace dinero su negocio? ;Cudl serd el precio de sus productos y
servicios? ;Hay otros flujos de ingresos potenciales?

Superavit/Reinversion comunitaria: ;Cudnto superdvit financiero va a reinvertir en la
comunidad? ;En qué dreas planea invertir?

Taller: Elevator pitch

Esta actividad es compuesta ya que tiene 2 fases de talleres y discusién, en la que una es mas
individual y la otra es una actividad en grupo. Cada participante recibird una hoja de papel con una
plantilla de un modelo canvas de negocio social. La primera parte del ejercicio debe llevarse a
cabo individualmente, y consiste en completar todas y cada una de las partes del modelo canvas
con su propia idea de negocio. Una vez que lo haya hecho, se les dard 1-2 minutos a cada uno para
que presenten su idea a los demés.

Al final de la presentacién, todo el mundo dard un ndmero de fichas que representard sus
posibilidades para invertir en una o mds ideas, excepto la suya propia. Las inversiones se hardn
singularmente y dando una breve motivacion, ayudando a cada cliente a captar los puntos fuertes y
débiles de sus ideas.
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Modelo Canvas de Negocio Social -
Propuesta de valor social, innovacion
social y segmento de clientes

Explicar al grupo los conceptos de proposicion de valores e innovacion social, haciendo hincapié
en que ambos factores tienen influencia en el éxito de un negocio social.

Una proposicion de valor social puede cubrir una amplia gama de categorias, por ejemplo:
¢ Una idea innovadora.
¢ Un producto existe para un objetivo mds amplio.
e Mejorar un servicio o resolver las cuestiones relacionadas con €l.
e Reducir el coste de un servicio.
e Mejorar la actuacién de un producto existente.

La innovacion social es su solucion sugerida a un problema social y medioambiental. Ambos
aspectos influencian los intereses generados en un posible cliente/inversor, y como tal, debe ser
tenida en alta estima cuando se trate de desarrollar el modelo canvas de negocio social.

Las ideas en las que mds se haya invertido serdn las elegidas, y los grupos tendrdn que intentar
desarrollarlos mds profundamente en esas dreas. El nimero de ideas y de grupos formados puede
variar en funcion del numero de participantes en la sesion de coaching. Cada grupo tendrd que
presentar una seccion detallada de su empresa social al resto del grupo.

Después de esta primera presentacion, la sesion continuard en el segundo segmento: el segmento
de clientes. Elegir desde el principio el cliente correcto es tan importante como detallar la
proposicién de valor y la innovacién social. Para un negocio social es fundamental desarrollar un
valor social que los clientes potenciales persigan activamente. Sin este paso, habrd poca o ninguna
participacion y el modelo canvas necesitard revisarse.

Para hacerlo, necesitaremos entender claramente quién es nuestro cliente ideal y planificar la idea
de negocio social para cumplir con sus necesidades e intereses. En este punto, cada grupo tiene
que trabajar en una descripcion detallada de su grupo objetivo, y ponerse en su lugar.
En este punto, deberdn ser capaces de responder a las siguientes preguntas:

¢ ;Quiénes son sus clientes? ;Por qué deberian estar interesados en su idea?

e Edad; Geografia; Clase social/econémica; Democracia; Gustos/No gustos/Intereses;

e Trabajo; qué necesidades bésicas de su cliente esta satisfaciendo.

e ;Cbmo de grande es su grupo objetivo?

Al final de esta segunda parte de la actividad, contintie hacia la fase de reunion informativa.
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Modelo Canvas de Negocio Social -
Propuesta de valor social, innovacion
social y segmento de clientes

Reunién informativa

Esta parte de la sesion representa el momento donde el papel del coach se convierte en crucial.
Guiando la conversacion con preguntas puntuales, el coach puede ayudar a cada participante a
reflejar partes especificas de sus ideas de negocio, consolidando de esta manera los resultados de
aprendizaje de la sesion. Ademas, la discusion puede sacar los aspectos criticos en la concepcion
previa de la creacién del modelo de negocio, con diferentes puntos de vista que van a ser aportados
por cada uno de los participantes, no solamente por el coach.

Los diferentes niveles de preparacion en los participantes pueden fomentar la mejora de los
resultados de la sesién en su conjunto, y esto también es cierto para la parte de reunion
informativa. Obviamente, las preguntas realizadas tienen que variar en funcién del camino que la
sesion esté tomando, pero hay por supuesto preguntas que deben hacerse y otras que TIENEN que
hacerse para orientar apropiadamente a los participantes en este proceso de autoevaluacion y de
evaluacién en grupo.

Algunas preguntas son las siguientes:

e ;Cudl es tu opinién general sobre el médulo?

¢ ;Ha encontrado alguna dificultad cuando se enfrenta a una o més tareas dadas?

e (Estd satisfecho con la presentacion que ha hecho de su idea de negocio? y ;Cémo ha sido
recibida por el resto de participantes?

e ;Ha obtenido una perspectiva més profunda de los puntos fuertes y débiles de su modelo de
negocio?

e ;Va a redefinir su ida previa basdndose en los comentarios que ha recibido hoy? Si lo va a
hacer, ;qué es lo que mds quiere cambiar?

e ;Usard y adaptard alguna de las herramientas y técnicas que ha aprendido o explorado hoy?

Hacer estas preguntas van a fomentar la discusiéon entre el grupo y dard a cada participante un
estimulo para reflejar su enfoque a partir de ese momento.

Sugerencias se seguimiento

El coaching es un proceso complejo, como tal necesita diferentes enfoques, incluso cuando se
aborda al mismo grupo objetivo. Uno de los aspectos mds importantes de esta actividad es
realmente apoyar y orientar a los clientes en los siguientes pasos en el desarrollo de su idea de
negocio social. Por esta razon, seria ideal mantener el contacto todo lo posible con los clientes en
el futuro, para evaluar sus progresos y darles retroalimentacién individualizada basada en los
aspectos criticos que cada uno encuentra durante la evolucién de sus planes.

Ademads, dar retroalimentacion y apoyo es extremadamente importante en el coaching, ya que da
una sensacion de garantia que aumenta significativamente la confianza del cliente, permitiendo
una mayor inversion en su proyecto. Abandonar una vez que la primera sesién ha terminado puede
dar lugar a un sentimiento abrumador que puede paralizar a aquellos que son mds asustadizos en lo

que se refiere a la posibilidad de fracaso.
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Modelo Canvas de Negocio Social -
Canales y relacidn con los clientes

Instrucciones

Introduccion a los modelos de negocio

La sesion deberia comenzar introduciendo a los participantes el tema de la sesion. Proporcionarles
previamente materiales ttiles sobre el tema incrementa la efectividad de la actividad, pero es
crucial asegurarse de que todo el mundo tiene una idea bdsica antes de profundizar demasiado en
las siguientes etapas de la sesién. Un modelo de negocio es la columna vertebral de una idea de
negocio exitosa, y puede ser considerado el resumen del potencial de una empresa.

Tener una idea completa y exhaustiva de lo que va a ser su negocio en el futuro es un activo vital
para tener a disposicion durante el desarrollo de nuevas ideas, como la creaciéon de la empresa
social o expansion a nuevos dmbitos. Para entender y desarrollar un modelo de negocio que encaje
con su concepto de negocio, el cliente necesita tener las herramientas y conocimientos apropiados,
ya que puede ser muy facil dar un paso en falso, y mds durante los comienzos de un proyecto de
negocio.

The Social business model canvas for startups takes a high-level view of your social enterprise
idea and focuses on the key elements you’ll need to make it viable. Developed by adapting a
widely used technique by Alexander Osterwalder (A. Osterwalder, 2008, Strategyzer.com), used

mainly in traditional business ideas and startups, the tool is used to deconstruct a social business
idea into eleven “building blocks”.

El modelo canvas de negocio social para startups toma una vista de alto nivel de su idea negocio
social y se centra en los elementos clave que necesitard hacer para hacerla viable. Desarrollado
mediante la adaptacion de técnicas ampliamente utilizadas por Alexander Osterwalder (A.
Osterwalder, 2008, Strategyzer.com), usado principalmente en ideas de negocio tradicionales y
startups, la herramienta es empleada para deconstruir una idea de negocio social en once “bloques
de construccion”.

La plantilla especifica que vamos a utilizar fue desarrollada por Social Innovation Lab, (D.
Crossan, 2020), y representa uno de los modelos mas completos que estdn disponibles para un
emprendedor social principiante. (La siguiente plantilla puede encontrarse también en una mejor
resolucién en: https://socialbusinessmodelcanvas.swarthmore.edu/ ).

o
Social Business Madel Canvas [ESRREEN [———0 =
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Modelo Canvas de Negocio Social -
Canales y relacidn con los clientes

Esta plantilla puede ser usada efectivamente como una alternativa a un plan de negocio mds
detallado, y ayuda en gran medida a establecer los aspectos especificos de una empresa social,
como su producto, su mercado objetivo, los recursos que va a necesitar y, lo mds importante, el
valor social que quiere generar. Toda esta informacién puede ser practicamente encerrada en un
esquema de facil uso y acceso.

Hay que senalar que esta técnica particular puede ser tinicamente usada una vez que haya resuelto
la financiacion del proyecto. Si necesita un préstamo bancario o algin tipo de financiacién externa
serd mas probable que necesite desarrollar un plan de negocio completamente pulido y detallado.

En esta situacion, quiere evaluar rdpidamente la viabilidad de su idea. El desarrollo de un plan de
negocio “tradicional” llevard un tiempo para revelar efectivamente las amenazas y debilidades
potenciales de su idea, mientras que si usa el modelo canvas de negocio social puede ser una
manera mds rdpida para determinar con precision los problemas a los que puede enfrentarse.

Ambos métodos tienen sus respectivas ventajas y desventajas, y estdn profundamente conectados
entre si. No es poco comun para los emprendedores, tanto en los negocios estdndar como en los
sociales, empezar a hacer un borrador de un modelo canvas de negocio social y trabajar en un plan
de negocio tradicional una vez que las cosas estdn en funcionamiento.

Lo que esta incluido en un modelo canvas de negocio social para startups

El modelo canvas de negocio social para startups toma una vista de alto nivel de su idea negocio
social y se centra en los elementos clave que necesitard hacer para hacerla viable.

Deconstruyendo la idea de negocio social en “bloques de construccién” podemos evaluar
apropiadamente los aspectos criticos, fortalezas y prioridades en nuestro enfoque hacia la creacién
de una empresa social.

Ademads, el modelo canvas de negocio social debe incluir una “misién”, que es una declaracién

que representa su voluntad para cambiar a mejor el entorno social, y los medios que usard para
conseguir este cambio.
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Modelo Canvas de Negocio Social -
Canales y relacidn con los clientes

Socios clave: ;Quiénes son los compradores, suministradores, socios y otras alianzas que pueden
ayudarle a completar las actividades comerciales principales?

Actividades clave: ;Cudles son las acciones mds importantes que necesita llevar a cabo para
cumplir sus proposiciones de valor, fortalecer las relaciones con sus clientes, asegurar los canales
de distribucién, y maximizar el flujo de ingresos?

Recursos clave: ;Qué recursos esenciales son necesarios para lanzar y poner en marcha su
negocio y crear valor para los clientes?

Competidores: ;Qué hace su soluciéon mds efectiva que la de la competencia? ;Cudl es la
situacion actual del mercado? ;Como puede diferenciar su negocio del de la competencia?
Proposicion de valor social: ;Qué productos y servicios tiene pensado ofrecer? ;Qué necesidades
de los clientes satisfacen? ;Cudl es su principal punto de venta para los grupos de interés
relevantes?

Innovacion social: ;Cudl es su objetivo respecto a un problema del entorno social? ;Cudles son
las acciones que se estd planeando llevar a cabo?

Segmento de clientes: ;A qué grupo de clientes va a servir su negocio? Identifique los clientes a
los que su negocio va a proporcionar valor.

Relacion con los clientes: ;Qué relaciones va a construir con su segmento de clientes? ;Qué tipo
de relacion espera cada segmento de clientes?

Canales: ;Qué métodos de distribucion va a usar para entregar sus productos o servicios a su
mercado objetivo? ;De qué manera va a alcanzar los beneficios de su impacto social?

Estructura de costes: ;Qué costard el inicio y sostenimiento del negocio? ;Qué recursos y
actividades serdn las mds costosas?

Flujo de ingresos: ;Cémo hace dinero su negocio? ;Cudl serd el precio de sus productos y
servicios? ;Hay otros flujos de ingresos potenciales?

Superavit/Reinversion comunitaria: ;Cudnto superdvit financiero va a reinvertir en Ia
comunidad? ;En qué areas planea invertir?

Canales

Una vez que el futuro emprendedor ha sefialado el tipo de producto/servicio que quiere vender,
junto con el impacto social que se quiere lograr, tendrd que trabajar hacia la decisiéon de qué
canales quiere usar para alcanzar sus objetivos.

Los elementos de los canales de un modelo canvas de negocio social pone el foco en los medios
que un negocio puede utilizar para comunicarse, distribuir y vender sus productos.
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Modelo Canvas de Negocio Social -
Canales y relacidn con los clientes

También, ya que una empresa social tiene sus raices en el impacto social que es capaz de producir,
un punto critico a considerar son los medios usados para llevar a cabo la accién prevista en un
contexto social.

Por esta razén, a diferencia de un modelo de negocio regular, los segmentos de canales en una
empresa social es basicamente doble, ya que es frecuente el caso en que los canales usados para
vender y distribuir los productos/servicios ofrecidos no son los mismos utilizados para perseguir el
impacto social buscado.

Ejercicio

*Descargo de responsabilidades* Para la duracién de esta actividad deberd hacer una divisién en
grupos que ya se ha hecho durante el curso de la actividad previa. Esta division no es obligatoria,
pero ayuda a mantener la concentracion del grupo.

Comienza la sesiéon resumiendo los segmentos debatidos previamente del Modelo Canvas de
Negocio Social (proposicion de valor, innovacion social y segmento de clientes). Continda con la
introduccion de los segmentos de canales y sus principios y elementos fundacionales, y pide a los
grupos que hagan lluvia de ideas sobre el tipo de producto/servicio que estdn vendiendo y cudl serd
su primer canal de distribucion preferido (15 minutos).

Una vez que los grupos estén mds o menos asentados en sus decisiones, preguntales sobre los
medios que van a emplear para que el producto se pueda obtener de su empresa hasta el
consumidor final y los medios que va a usar para perseguir el impacto social que han establecido
para su empresa social (30 minutos).

e Para apoyar este proceso proporcionales de ejemplos y opciones como:
¢ Venta directa.

e A través de un tercero como tiendas minoristas

e Venta al por mayor

e Mediante la afiliacién con otro producto de su empresa/otras empresas.

Canales virtuales:
e Comercio electrénico
e Tienda de aplicaciones/publicidad en aplicaciones.
e Distribucion en dos pasos.
e Agregadores.
e Comercio social
e Ventas flash

e ctcC. 55



Modelo Canvas de Negocio Social -
Canales y relacién con los clientes

Canales de impacto social:
e ;Cbémo va a a involucrar regularmente a los beneficiarios de sus acciones?
e ;Se va a enfocar en un nivel local o busca apoyar otras causas sociales fuera de su contexto
local?
e ;Cudles son los canales usados para alcanzar a cada beneficiario de sus acciones?

Una vez que la fase de la lluvia de ideas haya terminado, continde con la discusion sobre cdmo el
cliente potencial podria querer comprar su producto del canal escogido (15 minutos). De nuevo,
apoye su discusion en ejemplos como:

e Venta fisica.

e Entrega

e Entrega e instalacion

e Empaquetado con otros productos

e cftc.

Pida al grupo que evalden sus canales elegidos y que calculen el coste de cada uno de los canales
(20 minutos). Podria querer usar como apoyo los siguientes videos:
https://www.youtube.com/watch?v=D13PwzkWDO0A
https://www.youtube.com/watch?v=bKdMINsABJO0

Al final de esta parte de la sesién cada equipo debe discutir en pleno qué canales son los més
adecuados y rentables basdndose en el tipo de empresa social que estdn desarrollando, y motivar su
eleccion.

Relacion con los clientes

Como se ha mencionado con anterioridad, la seccion de los canales no esta limitada a los medios
de venta directa. En efecto, es parte crucial del trabajo de un emprendedor social el gestionar los
canales para la promocién de sus productos entre los clientes, hacia la creaciéon y promocién de
una confianza con ellos. Esto puede hacerse gracias al hébil e inteligente uso de los medios de
comunicacion a disposicion, y con el desarrollo de un plan de comunicacion efectivo.
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Modelo Canvas de Negocio Social -
Canales y relacién con los clientes

Ejercicio:

Presente al grupo el siguiente video sobre cémo promocionar el producto y ganar clientes (20
minutos)

Conseguir:

Get Physical - How to Build a Startup

Mantener:

Keep Physical - How to Build a Startup
Crecer:
Grow Physical - How to Build a Startup

Pida a cada grupo que desarrolle una estrategia basada en las técnicas previamente discutidas, que
son actividades que se van a llevar a cabo y para calcular los costes relevantes (20 minutos).
Podria ser bueno sugerir lo siguiente:

Actividades de creacion de demanda pagadas:
e Relaciones publicas
e Publicidad
e Ferias
¢ Email/Email directo
e Redes sociales
¢ Publicaciones en periddicos
e Charlas/conferencias
e Bloguear/articulos especiales
e Redes sociales/Twitter
e Programas de fidelizacion
e Actualizaciones de productos
e Satisfaccion del cliente

Al final de esta sesion contintde con la fase de reunion informativa.

57


https://www.youtube.com/watch?v=AU17IC-9iKg
https://www.youtube.com/watch?v=_xzvTcybDEw
https://www.youtube.com/watch?v=BDHxxdTNKVY

Modelo Canvas de Negocio Social -
Canales y relacidn con los clientes

Reunion informativa

Esta parte de la sesion representa el momento donde el rol del coach se convierte en crucial.
Guiando la conversacion con preguntas puntuales, el coach puede ayudar a cada participante a
reflexionar sobre partes especificas de sus ideas de negocio, consolidando de esta manera el
resultado de aprendizaje de la sesion. Ademads, la discusion puede sacar los aspectos criticos en la
concepcidn previa de la creacion del modelo de negocio, con diferentes puntos de vista sobre lo
que puede ser traido por cada participante, no solamente el coach. Los diferentes niveles de
preparacion de los participantes pueden mejorar el resultado de la sesiébn en general, y esto
también es importante para la parte de reunién informativa.

Obviamente, las preguntas realizadas tienen que variar en funcién del camino que la sesion esté
tomando, pero hay por supuesto preguntas que deben hacerse y otras que TIENEN que hacerse
para orientar apropiadamente a los participantes en este proceso de autoevaluacion y de evaluacion
en grupo.

Algunas preguntas son las siguientes:

(Cudl es tu opinion general sobre el médulo?

e ;Ha encontrado alguna dificultad cuando se enfrenta a una o més tareas dadas?

e (Estd satisfecho con la presentacion que ha hecho de su idea de negocio? y ;Cémo ha sido
recibida por el resto de participantes?

e ;Ha obtenido una perspectiva més profunda de los puntos fuertes y débiles de su modelo de
negocio?

e ;Va a redefinir su ida previa basdndose en los comentarios que ha recibido hoy? Si lo va a
hacer, ;qué es lo que mds quiere cambiar?

e ;Usard y adaptard alguna de las herramientas y técnicas que ha aprendido o explorado hoy?

Hacer estas preguntas van a fomentar la discusion entre el grupo y dard a cada participante un
estimulo para reflejar su enfoque a partir de ese momento.
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Modelo Canvas de Negocio Social -
Socios clave, Actividades clave, Recursos
clave - Costes y flujo de ingresos,
inversiones en la comunidad

Instrucciones

Instruccion a los modelos de negocio

Introduccién a los modelos de negocio. La sesion deberia comenzar introduciendo a los
participantes el tema de la sesion. Proporcionarles previamente materiales utiles sobre el tema
incrementa la efectividad de la actividad, pero es crucial asegurarse de que todo el mundo tiene
una idea bdésica antes de profundizar demasiado en las siguientes etapas de la sesién. Un modelo
de negocio es la columna vertebral de una idea de negocio exitosa, y puede ser considerado el
resumen del potencial de una empresa.

Tener una idea completa y exhaustiva de lo que va a ser su negocio en el futuro es un activo vital
para tener a disposicion durante el desarrollo de nuevas ideas, como la creaciéon de la empresa
social o expansion a nuevos dmbitos. Para entender y desarrollar un modelo de negocio que encaje
con su concepto de negocio, el cliente necesita tener las herramientas y conocimientos apropiados,
ya que puede ser muy facil dar un paso en falso, y mds durante los comienzos de un proyecto de
negocio.

El modelo canvas de negocio social para startups toma una vista de alto nivel de su idea negocio
social y se centra en los elementos clave que necesitard hacer para hacerla viable. Desarrollado
mediante la adaptacion de técnicas ampliamente utilizadas por Alexander Osterwalder (A.
Osterwalder, 2008, Strategyzer.com), usado principalmente en ideas de negocio tradicionales y
startups, la herramienta es empleada para deconstruir una idea de negocio social en once “bloques
de construccion”.

El Modelo Canvas de Negocio Social es una herramienta ampliamente utilizada que permite al
usuario crear una instantdnea de una idea de negocio en cada aspecto bésico que la compone. La
principal idea detrds de este modelo es deconstruir la idea de negocio en diferentes categorias,
cada una ocupando su propio espacio en una hoja de papel.

La plantilla especifica que vamos a utilizar fue desarrollada por Social Innovation Lab, (D.

Crossan, 2020), y representa uno de los modelos mds completos que estdn disponibles para un
emprendedor social principiante. (La siguiente plantilla puede encontrarse también como anexos

en una mejor resolucion). —— = — ?
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Modelo Canvas de Negocio Social -
Socios clave, Actividades clave, Recursos
clave - Costes y flujo de ingresos,
inversiones en la comunidad

Esta plantilla puede ser usada efectivamente como una alternativa a un plan de negocio mds
detallado, y ayuda en gran medida a establecer los aspectos especificos de una empresa social,
como su producto, su mercado objetivo, los recursos que va a necesitar y, lo mds importante, el
valor social que quiere generar. Toda esta informacién puede ser practicamente encerrada en un
esquema de facil uso y acceso.

Hay que senalar que esta técnica particular puede ser tinicamente usada una vez que haya resuelto
la financiacion del proyecto. Si necesita un préstamo bancario o algin tipo de financiacién externa
serd mas probable que necesite desarrollar un plan de negocio completamente pulido y detallado.

En esta situacion, quiere evaluar rapidamente la viabilidad de su idea. El desarrollo de un plan de
negocio “tradicional” llevard un tiempo para revelar efectivamente las amenazas y debilidades
potenciales de su idea, mientras que si usa el modelo canvas de negocio social puede ser una
manera mas rdpida para determinar con precision los problemas a los que puede enfrentarse.

Usando estd herramienta, puede decidir inmediatamente si su idea funcionard, si necesitard
revisarla o desecharla y continuar con otro concepto.

Ambos métodos tienen sus respectivas ventajas y desventajas, y estdn profundamente conectados
entre si. No es poco comun para los emprendedores, tanto en los negocios estdndar como en los
sociales, empezar a hacer un borrador de un modelo canvas de negocio social y trabajar en un plan
de negocio tradicional una vez que las cosas estdn en funcionamiento.

Lo que esta incluido en un modelo canvas de negocio social para startups

El modelo canvas de negocio social para startups toma una vista de alto nivel de su idea negocio
social y se centra en los elementos clave que necesitard hacer para hacerla viable. Deconstruyendo
la idea de negocio social en “bloques de construccién” podemos evaluar apropiadamente los
aspectos criticos, fortalezas y prioridades en nuestro enfoque hacia la creaciéon de una empresa
social.

Ademads, el modelo canvas de negocio social debe incluir una “misién”, que es una declaracién

que representa su voluntad para cambiar a mejor el entorno social, y los medios que usard para
conseguir este cambio.
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Socios clave: ;Quiénes son los compradores, suministradores, socios y otras alianzas que pueden
ayudarle a completar las actividades comerciales principales?

Actividades clave: ;Cudles son las acciones mds importantes que necesita llevar a cabo para
cumplir sus proposiciones de valor, fortalecer las relaciones con sus clientes, asegurar los canales
de distribucién, y maximizar el flujo de ingresos?

Recursos clave: ;Qué recursos esenciales son necesarios para lanzar y poner en marcha su
negocio y crear valor para los clientes?

Competidores: ;Qué hace su solucion mds efectiva que la de la competencia? ;Cudl es la
situacion actual del mercado? ;Cémo puede diferenciar su negocio del de la competencia?
Proposicion de valor social: ;Qué productos y servicios tiene pensado ofrecer? ; Qué necesidades
de los clientes satisfacen? ;Cudl es su principal punto de venta para los grupos de interés
relevantes?

Innovacion social: ;Cudl es su objetivo respecto a un problema del entorno social? ;Cudles son
las acciones que se estd planeando llevar a cabo?

Segmento de clientes: ;A qué grupo de clientes va a servir su negocio? Identifique los clientes a
los que su negocio va a proporcionar valor.

Relacion con los clientes: ;Qué relaciones va a construir con su segmento de clientes? ;Qué tipo
de relacion espera cada segmento de clientes?

Canales: ;Qué métodos de distribucion va a usar para entregar sus productos o servicios a su
mercado objetivo? ;De qué manera va a alcanzar los beneficios de su impacto social?

Estructura de costes: ;Qué costard el inicio y sostenimiento del negocio? ;Qué recursos y
actividades serdn las mds costosas?

Flujo de ingresos: ;Cémo hace dinero su negocio? ;Cudl serd el precio de sus productos y
servicios? ;Hay otros flujos de ingresos potenciales?

Superavit/Reinversion comunitaria: ;Cudnto superdvit financiero va a reinvertir en Ia
comunidad? ;En qué areas planea invertir?

Actividades clave y recursos
Durante esta fase final de la actividad, vamos a ahondar en otro factor crucial a tener en cuenta
cuando se desarrolla o se expande un negocio social: el andlisis y gestion de los activos y recursos
para nuestro negocio.
Para hacerlo, tendremos que centrarnos en preguntas como:

e ;Cuales son los activos mds importantes de una empresa?

e ;Cudles son las acciones necesarias para hacer que el modelo de negocio que he adoptado

funcione eficientemente?
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Una vez que haya respondido a esas preguntas, debemos quedarnos con las actividades clave que,

como emprendedores, tenemos que llevar a cabo para que nuestro negocio social sea exitoso.

Cada actividad, sin embargo, necesita una cantidad determinada de inversion, normalmente

conocida como ‘“‘recursos”.

Los recursos son la columna vertebral de un modelo de negocio de una empresa, y pueden

identificarse en funcion de las siguientes categorias:

Fisicos
Humanos
Financieros
Tecnolbgicos

Recursos fisicos

Los recursos fisicos incorporan diferentes categorias, como:

Instalaciones como oficinas, almacenes, etc...

Productos y servicios tanto internos como externos (cuando no sea capaz de crear
diferentemente un producto que estd vendiendo)

Maquinaria, vehiculos, ordenadores, tiendas y herramientas.

Todos estos recursos también representan la estructura de costes de una empresa.

Recursos financieros

Esta categoria comprende todos los medios que pueden ser empleados para financiar el negocio

social.

Amigos y familia, especialmente en las etapas iniciales del proyecto;

Recaudacion de fondos (crowdfunding): Una gran herramienta para reunir pequefias
cantidades de capital de un gran numero de individuos. Dependiendo del tipo de
crowdfunding, los inversores podrdn ser mds estrictos donando dinero o podrdn ganar algtin
beneficio haciéndolo (como el acceso prioritario a un producto o alguna personalizacion en el
producto final). El crowdfunding representa un gran activo cuando se desarrolla un negocio
social, ya que gran cantidad de personas estdn dispuestas a invertir y gastar en propuestas de
negocios que directamente impactan en su propia sociedad y entorno.

Business Angels: Son individuos que estdn dispuestos a invertir moderadas o grandes sumas
de capital para apoyar un recién nacido negocio, normalmente a cambio de deuda convertible
o la propiedad compartida del negocio.

Capital de riesgo: Una forma de inversion en una etapa temprana de los negocios y empresas
sociales que muestran el gran potencial de crecimiento. Es mds comunmente usada en el
ambito de la tecnologia, pero no estd estrictamente limitada a ella.

Lineas de arrendamiento: Se refiere al canal dedicado de comunicacién que facilmente
interconecta dos o mads sitios. En realidad, es un servicio contractual entre un proveedor y un
cliente. 63
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Donaciones: Como un negocio social, podria ser muy rentable establecer un flujo financiero
basado en las donaciones. Es probable que una vez que comience a lograr el impacto social
deseado encuentre inversores que comparten de una y otra manera su meta social, y quieran
canalizar algunos recursos para apoyar su idea.

Recursos humanos
Los recursos humanos se pueden dividir en dos categorias: internos y externos.

Los recursos humanos internos son los empleados que contrata durante la actividad de su
empresa social. Un equipo compuesto por empleados capaces y motivados puede marcar una gran
diferencia en la esperanza de vida de un negocio social, y puede ser a su vez el activo mds
preciado o su ruina. La gestion de los recursos humanos puede resultar muy dificil, y la mayoria de
las medianas y grandes empresas contratan a expertos en este campo por esta razon especifica.

Los recursos humanos externos son aquellos asesores que no estdn directamente contratados por
la empresa, pero que se necesitan para para avanzar en su negocio social. Estos profesionales
pueden abarcar una amplia gama de campos de especializacion, normalmente tan amplios que no
seria factible contratar solo, directamente, una figura profesional de cada una de estas dreas.

Recursos tecnoldgicos

Estos son los recursos vinculados con las herramientas e ideas innovadoras que ha desarrollado o
que va a desarrollar. Estos recursos son normalmente conocidos como propiedad intelectual, y por
su naturaleza estdn sujetos a intentos (deliberados o no) de emulacion. Por esta razon, a lo largo de
los afios, muchos métodos han sido desarrollados para salvaguardar la propiedad intelectual de las
empresas e individuos. Estos métodos cambian en la aplicacion de pais a pais, de manera que cada
uno de ellos necesita investigacion. Las marcas registradas, derechos de autor, patentes, contratos
y términos del servicio son sélo algunas de estas herramientas, cada una de ellas con diferentes
beneficios y aplicaciones.

Cuando se desarrolla un nuevo producto, es fundamental conocer cémo continuar en un mundo
que esta repleto de propiedad intelectual patentada, y frecuentemente ocurre que su idea original
estd ya patentada o protegida de una manera u otra. Es exactamente la razén por la que una
conduccién adecuada del andlisis del mercado puede ahorrarle una gran cantidad de tiempo y
dinero.
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Ejercicio

Descargo de responsabilidades. Para la duracion de esta actividad deberd hacer una division en
grupos que ya se ha hecho durante el curso de la actividad previa. Esta divisién no es obligatoria,
pero ayuda a mantener la concentracion del grupo.

Introduzca el concepto de recursos clave a los grupos, explique todos los diferentes tipos y
categorias.

Pida a los diferentes grupos que evalien las diferentes actividades que necesitan llevar a cabo para
el lanzamiento de una idea de negocio social de manera exitosa (20-30 minutos).

Para determinar con precision los dmbitos correctos en los que se quiere enfocar, presente a los
grupos diferentes preguntas que necesitan responder:
e La cantidad de costes estructurales que van a tener que tomar.
¢ Qué propiedades intelectuales van a necesitar y desarrollar.
e El tipo y nimero de empleados y asesores externos que vana necesitar, motivando la eleccion
de subcontratacion/contratacion;
e Los recursos financieros de los que va a depender, y los medios para obtenerlos.

Después de la presentacion plenaria de los resultados del taller, muestre al grupo una breve
presentacion en video sobre la gestion de recursos

Key partners

Es muy improbable que un negocio social despegue en el vacio, y es mucho més comin que cada
negocio, ya sea social o no, requiera aliados y partes interesadas para prosperar.

Es incluso mucho mds importante que cuando se desarrolla una idea de negocio social, ya que no
se puede pensar en crear un negocio que tenga un impacto social tangible sin tener en cuenta el
principal grupo de interés de una empresa social: su grupo objetivo.

Su grupo objetivo puede ser su gran defensor y su mds fuerte fortaleza, pero es fundamental tomar
medidas para no traicionar sus expectativas.

El proceso de andlisis y planificacion de las acciones que va a tomar en relacion a las relaciones

con los aliados y “enemigos” potenciales se conoce como andlisis de los grupos de interés (R.E.
Freeman, 1984).
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Desde su desarrollo, el andlisis de los grupos de interés ha mejorado y evolucionado, dando lugar a
muchas mds técnicas y teorfas que pueden adaptarse a diferentes necesidades. Tenga en cuenta que
el proceso del andlisis de los grupos de interés es dindmico, lo que significa que los grupos de
interés pueden cambiar a lo largo de la esperanza de vida de un negocio social, tanto en términos
de los grupos de interés actuales como en un cambio en la relacién con su negocio social. Después
de todo, el objetivo del andlisis de los grupos de interés es cambiar el equilibrio de sus relaciones,
para traer mds grupos de interés relevantes para promover y avalar su producto.

En algunos casos, una parte interesada puede convertirse en un socio de pleno derecho en la
actividad de su negocio social, pero tenga en mente que las asociaciones pueden ser una hoja de
doble filo si no se gestionan correctamente.Algunos beneficios de tener un social puede ser el
mayor capital disponible, diferentes y mds amplios medios de distribucion, acceso a nuevos
mercados, proveedores de servicios que normalmente subcontrata y mas.

Los riesgos, sin embargo, pueden variar dependiendo del socio que escojamos, y puede ser
altamente perjudicial especialmente cuando importantes puntos de busqueda de su modelo de
negocio no encajan (como la vision, ideas y metas generales).

Ejercicio
Introduzca el concepto de aliados y socios clave al grupo, aclarando las categorias y beneficios de
conducir un anélisis de grupos de interés exitosamente. Pida a los participantes que hagan lluvia de
ideas y elaboren un plan respecto a:

¢ Quiénes son los socios clave en su negocio social;

e Eltipo de alianza y apoyo mutuo que pueden desarrollar.

e Socios potenciales.

e Como involucrar a grupos de interés relevantes que normalmente no estarian interesados en

nuestro proyecto.

Costes, ingresos y reinversion en la comunidad

Hemos alcanzado finalmente los segmentos de cierre del modelo canvas de negocio social: el
andlisis de costes, los ingresos y las maneras en que puede reinvertir el capital ganado en la
sociedad.

En primer lugar, un aspirante a emprendedor social debe recapitular los gastos indicados en cada
segmento previamente abordado, para tener una vision completa de los gastos que un negocio
social tiene que afrontar. Esta casilla también serd ttil como una manera de abordar los costes
potenciales inasequibles, y calcular los costes/beneficios de otras dreas.
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Ejercicio
Introduzca toda la informacion relevante relacionada con el segmento de costes (10 minutos). Pida
a los participantes que elaboren de manera aproximada los costes de su modelo de negocio social
previamente redactado. Guie el proceso haciendo las siguientes preguntas:

e ;Cudles son los costes generales de su empresa social?

e ;Cuales son los costes fijos y cuéles son los variables?

e ;Hay costes mds “importantes”? y ;hay costes de los que puede prescindir?

e ;Cudles son los recursos mas costosos?

e ;Cuales son las actividades mas costosas?

e Cudl es el coste del producto? (Proposicion de valor)

e Cudl es el tamafio del mercado? (Proposicion de valor)

e ;Costos de obtener-mantener-crecer? (Relacion con los clientes)

e ;Costes de adquisicion para el cliente? (Relacion con los clientes)

e (En qué tipo de mercado se encuentra (Tipo de mercado)

e ;Qué canales usard? (Canal)

e ;Cuanto dinero va a necesitar al mes? (Flujo de caja)
n.b: Estas preguntas tienen su origen en las actividades previas.
Una vez que la sesion de lluvia de ideas haya terminado, comparta los resultados en pleno.

Flujo de ingresos
El flujo de ingresos representa la estrategia que un negocio social emplea a la hora de generar flujo
de caja de cada segmento de clientes.

En su definicion, es importante destacar que un flujo de ingresos no es el precio que va a cobrar
directamente a consumidores actuales y futuros, y que no estd necesariamente relacionado
directamente con los costes de fabricacion.

Establecer un flujo de ingresos apropiado es un procedimiento complejo que tiene en
consideracion varias variables fijas y dindmicas, que pueden resumirse en las siguientes:

Tactica de los precios fijos

Costes + Margen. El precio estd establecido como una suma de los costes asumidos para fabricar
y vender el producto (incluyendo los gastos ligados a la distribucién, promocién, comunicacién y
venta) mds la cantidad de beneficio que considera apropiada por el servicio/producto que esta
ofreciendo.
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Precio valor

Este conjunto de precios es el resultado de un proceso exhaustivo de andlisis de mercado y
entrevistas destinadas a determinar la cantidad que su grupo de clientes esta dispuesto a pagar por
su producto.

Precio por volumen
El precio es fijado en base al nimero de articulos que va a vender a un determinado cliente, con un
gran nimero resultado en un precio mds bajo por articulo.

Tacticas de precios dinamicos

Gestion del rendimiento
El precio estd fijado en base a la experiencia del emprendedor y su percepcién del valor del
mercado. Puede aumentar y disminuir con el tiempo.

Subastas
El precio estd fijado pero puede aumentar de acuerdo con las ofertas de otros clientes.

Negociacion
El precio estd fijado pero estd abierto a llegar a un acuerdo con el cliente.

Las tacticas previas pueden ser aplicadas como tales o como una combinacion de dos o mds de
ellas, basdandose en el tipo de modelo de producto/negocio.

Ejercicio
Introduzca la informacién sobre el segmento de flujo de ingresos (10 minutos). Cada grupo tendra
que evaluar un flujo de ingresos basado en el conocimiento adquirido.
La siguiente lista de preguntas puede apoyar la reflexion (30 minutos):
e ;Como pongo el precio al producto?
e ;Qué valor estdn dispuestos a pagar los clientes?
e ;Cdémo pagan los productos los clientes hoy en dia?

(Cudnto estdn pagando actualmente?
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Reinversion en la comunidad

Este es el factor definitorio de una empresa social, y representa los medios que un emprendedor
social va a tener que emplear para tener impacto en el entorno social en que estd trabajando. En
este proceso, un emprendedor social tiene que reflexionar en primer lugar y ante todo en la mision
de la empresa social, y en los métodos que son mds rentables para alcanzar dicho objetivo.

En esta fase, es importante tener en cuenta que la rentabilidad puede no ser obligatoria, pero es un
factor importante para calcular cuando se decide donde reinvertir el capital.

Invertir en las acciones incorrectas, por muy noble que pueda parecer, puede resultar en un
negocio social insostenible con fugas financieras masivas que producirdn resultados
insatisfactorios.

Ademads, es importante estructurar los indicadores que van a ser usados para evaluar la eficacia de
estas reinversiones, para capitalizar los resultados como un medio de publicidad para su
producto/servicio.

Ejercicio

Introduzca a los participantes el concepto de reinversion comunitaria y la importancia que tiene en
el logro de la mision de cualquier idea de negocio social.

Cada grupo tendrd que elegir varias maneras de reinvertir su capital esperado en la comunidad, y
ser capaz de motivar sus elecciones (30 minutos).
Apoye este proceso haciendo preguntas como:

e ;Cuales son las maneras mas efectivas de abordar el problema que quiero resolver?
¢ De entre estas acciones, ;cudl es la mds factible?
e (Cbémo puedo medir el impacto que tengo en la sociedad?

e ;Cbémo puedo publicitar y monetizar este impacto?

Comparta los resultados en pleno.
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Reunion informativa

Esta parte de la sesion representa el momento dénde el papel del coach se convierte en crucial.
Guiando la conversacién con preguntas puntuales, el coach puede ayudar a cada participante a
reflexionar sobre partes especificas de sus ideas de negocio, consolidando de esta manera el
resultado de aprendizaje de la sesion.

Ademds, la discusion puede sacar los aspectos criticos en la concepcion previa de la creacion del
modelo de negocio, con diferentes puntos de vista sobre lo que puede ser traido por cada
participante, no solamente el coach. Los diferentes niveles de preparacién de los participantes
pueden mejorar el resultado de la sesién en general, y esto también es importante para la parte de
reunion informativa.

Obviamente, las preguntas realizadas tienen que variar en funcién del camino que la sesion esté
tomando, pero hay por supuesto preguntas que deben hacerse y otras que TIENEN que hacerse
para orientar apropiadamente a los participantes en este proceso de autoevaluacién y de evaluacion
en grupo.

Algunas preguntas son las siguientes:

e ;Cudl es tu opinién general sobre el médulo?

¢ ;Ha encontrado alguna dificultad cuando se enfrenta a una o més tareas dadas?

e (Estd satisfecho con la presentacion que ha hecho de su idea de negocio? y ;Cémo ha sido
recibida por el resto de participantes?

e ;Ha obtenido una perspectiva més profunda de los puntos fuertes y débiles de su modelo de
negocio?

e ;Va a redefinir su ida previa basdndose en los comentarios que ha recibido hoy? Si lo va a
hacer, ;qué es lo que mds quiere cambiar?

e ;Usard y adaptard alguna de las herramientas y técnicas que ha aprendido o explorado hoy?

Hacer estas preguntas van a fomentar la discusion entre el grupo y dard a cada participante un
estimulo para reflejar su enfoque a partir de ese momento.

Recursos adicionales
Guia de coaching para jobenes trabajadores: https://www.salto-

youth.net/tools/toolbox/tool/coaching-guide-youth-initiatives-paerticipation.612/

Modelo G.R.O.W: https://www.performanceconsultants.com/grow-model
Modelo canvas de negocio social: Mejor resolucion de las imagenes, junto con otras entradas e
informacion util de la herramienta: https://socialbusinessmodelcanvas.swarthmore.edu/
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5.3 Balance social de una empresa

Para la siguiente actividad, nos
queremos centrar en los elementos
fundacionales de toda empresa social,
que son por supuesto el impacto que
tiene en el contexto de la empresa. Del
mismo modo, del amplio conjunto de
diferentes modelos de negocio que un
emprendedor puede adoptar durante la
conformacién de su idea de negocio, el
resultado que un hombre de negocios
quiere lograr en el contexto social de su
empresa puede variar en gran medida
de una empresa a otra. Lo que no
cambia, sin embargo, es la necesidad

de realizar un seguimiento y medir los
logros alcanzados, y el impacto que su
empresa estd teniendo en la sociedad.

Este factor es extremadamente importante, y puede guiar al fracaso de un negocio social si no se
planifica adecuadamente. Teniendo datos sdlidos sobre el resultado de las actividades puede
determinar con precision las que tienen un efecto tangible y aquellas que son de alguna manera
mediocres.

Ademds, en un ambiente repleto de publicidad engafiosa como el lavado verde y social, ser capaz
de proporcionar a los clientes de datos sélidos en relacion a las acciones llevadas a cabo y los
resultados obtenidos pueden hacer la diferencia y orientar hacia una mejor intervencioén del publico
en su idea de negocio.

Dicho esto, obtener dicha informacién puede ser complicado y muy dificil, y requiere un gran
conocimiento en las dreas de andlisis de datos y del entorno. La carencia de estas habilidades
resultan en muchos sesgos que invalidan completamente los resultados del equilibrio social. Lo
que es mds dificil es conjugar el crecimiento financiero con la necesidad de mantenerse fiel a sus
objetivos y reclamos sociales.
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Instrucciones

Comience la sesion con una breve actividad colaborativa de lluvia de ideas. El foco de la decision

serd expresar lo que define el concepto de idea de negocio social. La discusién continuard

naturalmente hacia dreas que una empresa social tiene como objetivo, con respuestas que pueden

variar en gran medida dependiendo del grupo objetivo involucrado y su sensibilidad hacia los

diferentes ambitos.

Una vez que haya suficiente retroalimentacion, se continuard hacia el siguiente tema de la sesion:

la creacion de un equilibrio social.

Balance social

El equilibrio social es un tipo de andlisis destinado a evaluar los costos y beneficios del impacto

que las acciones y actividades tienen en el entorno en que trabajamos.

Durante la redaccion de un equilibrio social, es importante tener en cuenta que tendrd que

considerar no sélo los aspectos positivos que tienen en la sociedad, sino también los negativos.

Los aspectos positivos pueden resultar en:

Creacion de empleo.

Formacion de personal

Generacion de riqueza en la comunidad
Acierto en la reinversion comunitaria

Los aspectos negativos pueden resultar en:

Explotacion insostenible de recursos naturales
Contaminacién (medioambiental, acustica, visual)
Conflictos sociales

Accidentes laborales

etc.
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Como se ha mencionado anteriormente, tener un equilibro social adecuadamente actualizado
puede hacer la diferencia en la reputaciéon de un negocio social, y es una herramienta vital para
hacer un seguimiento de los resultados que se estdn consiguiendo. Realizando un anélisis adecuado
de esta informacion, uno puede tomar medidas para llevar a cabo actividades futuras hacia la meta
fijada.

Gestionar un equilibrio social no es facil de rastrear y cada tipo de drea de interés tiene diferentes
indicadores a los que hacer seguimiento, algunos de los cuales no son de entendimiento inmediato.
Hay por supuesto innumerables técnicas y enfoques que pueden ayudar a un emprendedor en la
gestion de estd fase critica del negocio, y cada uno estd adecuado a diferentes tipos de situaciones
y, mas importante, diferentes tipos de emprendedores.

Con respecto a este tipo de drea de interés y enfoque, la base para el éxito en esta actividad es
obtenida a través de una definicién meticulosa del objetivo que se quiere lograr. La definicion de
los objetivos S.M.A.R.T representa la columna vertebral del éxito en el mantenimiento de un
negocio social y equilibrio social.

El modelo S.M.A.R.T (G.T. Doran, 1981) es el proceso de crear metas y objetivos que encajen en
determinados criterios que pueden resumirse como los siguientes:

e Especificos - Necesitan apuntar a un drea especifica para mejorar.

e Medibles - Cuantificar o al menos sugerir un indicador de progreso.

e Asignables - Especificar quién lo har4.

e Realistas - Declarar qué resultados pueden conseguirse de manera realista, dados los recursos

disponibles.
e Temporales - Especificar cudndo el/los resultado/s puede/n conseguirse.

Persiguiendo metas que se han fijado usando este modelo, serd capaz de lograr los resultados en
periodos de tiempo mds cortos, y serd capaz de mantener el seguimiento de los resultados que ha
logrado en cualquier momento. Ademads, el impacto y resultados de una mision social pueden ser
divididos en diferentes categorias, basdndose en el alcance de sus acciones:

e Qutputs: Son los resultados a corto plazo de cualquier accion.

e QOutcomes: Son los resultados a medio plazo.
¢ Impacto: Son los resultados a largo plazo.

74



Equilibrio social - Introduccién,
Importancia y Evaluacion

Cada uno de estos resultados necesitan ser analizados por separado para evaluar correctamente su
eventual éxito, y como tal necesitan estar claramente visualizados y establecidos por el
emprendedor social.

Durante cada una de las fases anteriormente mencionadas el papel del coach (especialmente para
los principiantes en el cambio del negocio social) puede resultar vital para apoyar y ayudar al
entrenado.

Ejercicio

Introduzca al grupo la definicién de equilibrio social y cémo hacer un borrador completo de uno.
Explique la importancia de establecer objetivos S.M.A.R.T para lograr ficilmente y hacer un
seguimiento de los logros y metas (30 minutos).

Pida a los participantes que se dividan en grupos, con cada grupo representando un tipo de caso de
estudio de una empresa social, completando con informacion detallada el plan de negocio y la
mision social. Proporcionales informacion sobre el contexto social y el contexto en que van a
trabajar.

Algunos ejemplos pueden ser:

e Negocios sociales involucrados en el cuidado de la salud de las personas afligidas con
enfermedades crénicas.

e Negocios sociales que trabajan hacia la construccion de competencias (tradicionales y
habilidades blandas) y el apoyo en la bisqueda de empleo.

e Negocios sociales con foco medioambiental (cambio climético, contaminacién, agotamiento
de recursos naturales, etc...)

e Negocios sociales que tienen como objetivo promover el territorio local (turismo, estructura
econdmica, promocidén de tradiciones y fabricacion local, etc...)

Cada grupo, provisto de una de estas categorias, debera trabajar en ello (20 minutos):
e El borrador de los objetivos S.M.A.R.T. que son relevantes para la declaracién de la misién

dada, con especial atencién en los indicadores a seguir y como monitorearlos;
e La creacion de una plantilla para su equilibrio social.
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Resiliencia y reaccion a factores externos

Un factor importante en el éxito de un emprendedor social es su habilidad en tratar con fuerzas
externas.

Dicha adaptabilidad puede ser declinarse como la capacidad de capitalizar el potencial en
oportunidades beneficiosas, pero también en maneras de enfocar los problemas y obstdculos
potenciales que seguramente va a encontrar durante el ciclo de vida del negocio social.

Ejercicio

Introduce brevemente el tema de la adaptabilidad y gestion de factores externos. Proporciona a
cada uno de los grupos establecidos previamente con un cambio en la configuraciéon que han
trabajado originalmente. Dichos cambios en la configuracién pueden ser positivos o negativos,
pero por el bien del ejercicio vamos a prever solo eventos “negativos” imprevistos.

Cada grupo tendra que discutir posibles acciones que tengan en cuenta el cambio en los escenarios,
y después adaptar los pardmetros e indicadores que previamente se han decidido (25 minutos).
Para facilitar el proceso, proporciona a cada grupo preguntas como:

e ;Como ha afectado el cambio imprevisto a tu equilibrio social?

e ;Qué acciones ha planificado para superar los obstdculos que han aparecido?

e ;Podian haberse previsto alguna de estas situaciones? y ;qué haria usted para prevenirlos?
Comparte los resultados de este proceso de lluvia de ideas en pleno.

Reunion informativa

Al igual que en el resto de actividades, la fase de reunion informativa es un paso importante del
proceso de aprendizaje. Esto resulta ain mds cierto cuando las personas entrenadas no son
profesionales establecidos en el campo, como en el caso de esta teoria especifica de sesion de
coaching.

Durante esta fase, el coach necesitard guiar la conversacion con preguntas especificas, mientras
deja libertad a los entrenados para expresarse y reflexionar sobre la actividad en la que han
participado. Una fase de reunién informativa bien conducida puede, y debe, ser un momento de
crecimiento tanto para el entrenado como para el coach.
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En efecto, el entrenado tendrd tiempo y comida para reflexionar sobre la sesidn, dejando que el
nuevo conocimiento y retroalimentacion se asienten y sean absorbidos en sus propios entornos
culturales y profesionales.

Es también verdad, que gracias a la retroalimentacién de la actividad proporcionada por los
participantes, puede mejorar la calidad de las siguientes sesiones, incluso cuando sean dirigidas a
diferentes entrenados y/o se centren en diferentes temas.

Las preguntas que quizd quiera hacer en la fase de reunioén informativa van a depender en gran
medida del grupo y el tema de la sesion, pero como suele ser frecuente hay algunas preguntas
importantes que siempre deben hacerse, con independencia de los casos:

e La opinidn general de la sesion.

¢ Dificultades eventuales encontradas en el enfoque de una o mds tareas dadas;

e Nivel de satisfaccion en relacion al conocimiento obtenido y a los resultados de los talleres.

e Voluntad para aplicar cualquier del conocimiento obtenido durante la sesién en el futuro;

e Puntos fuertes y débiles eventuales identificados previamente en el borrador de equilibrio
social.

Sugerencias de seguimiento

El coaching es un proceso complejo, como tal necesita diferentes enfoques, incluso cuando se
aborda al mismo grupo objetivo.

Uno de los aspectos mds importantes de esta actividad es realmente apoyar y orientar a los clientes
en los siguientes pasos en el desarrollo de su idea de negocio social. Por esta razon, seria ideal
intentar y mantener el contacto todo lo posible con los clientes en el futuro, para evaluar sus
progresos y darles retroalimentacion individualizada basada en los aspectos criticos que cada uno
encuentra durante la evolucion de sus planes.

Ademads, como se ha mencionado anteriormente, dar retroalimentacion y apoyo es extremadamente
importante en el coaching, ya que da una sensacion de garantia que aumenta significativamente la
confianza del cliente, permitiendo una mayor inversién en su proyecto. Abandonar una vez que la
primera sesion ha terminado puede dar lugar a un sentimiento abrumador que puede paralizar a
aquellos que son mds asustadizos en lo que se refiere a la posibilidad de fracaso.
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5.4 ;Qué es la mentoria?

El origen de la palabra mentor procede de la mitologia griega, concretamente de la Odisea, donde
Méntor era el amigo intimo de Ulises. Antes de partir hacia Troya, Ulises pidi6 a Méntor que
preparara a su joven hijo Telémaco para sucederle como rey de Itaca. Méntor debia actuar como
padre, maestro, modelo, consejero accesible y fiable, inspirador y estimulador de retos para que
Telémaco se convirtiera en un rey sabio, bueno y prudente. De ahi que un mentor, tal y como se
conoce hoy en dia, sea una persona que, con mayor experiencia o conocimientos, ayuda a otra.

El mentoring para el emprendimiento social tiene como objetivo la transferencia de conocimiento
entre mentor y alumno para optimizar e impulsar el emprendimiento para su crecimiento, a través
de actividades y herramientas, experiencias y consejos que el mentor trabaja con los
emprendedores. El mentoring, a diferencia de la formacién, se caracteriza por dejar la capacidad
de accién y decision al emprendedor, es decir, mantener su autonomia, pero al mismo tiempo dar
apoyo y soporte para poder orientar el trabajo de forma eficaz.

El Mentor: Para que el proceso sea 6ptimo, la principal caracteristica que debe tener el mentor es
la experiencia previa, el camino recorrido y los diferentes escenarios de referencia por los que ha
pasado, que aportan un valor afiadido a los conocimientos previos de la persona mentorizada.

Otras caracteristicas que deben tener los mentores son la empatia al conversar con el emprendedor;
el compromiso con el objetivo social del emprendimiento social que buscan mentorear; y un buen
mentor también debe ser curioso, no asumir que tiene todas las respuestas y cuando esto suceda,
hacer preguntas y preocuparse por conocer las respuestas.

He aqui dos ejemplos de mentores y tutoria en el mundo del cine:
Yoda (STAR WARS). Puede que sea uno de los mentores mds reconocibles de la cultura pop y del mundo del
cine en general. Maestro Jedi, Yoda es famoso por su sabiduria, experiencia y poderes, y en El Imperio
Contraataca podemos decir que Yoda, que ya ha instruido a cientos de Jedi, sirve de mentor a un joven Luke
Skywalker. Otros mentores en la saga Star Wars son Qui-Gon-Jinn y Obi-Wan Kenobi. (Peliculas: La guerra de
las galaxias: Episodio V - El imperio contraataca; La guerra de las galaxias: Episodio II - El ataque de los
clones).

Gandalf (El Sefior de los Anillos; El Hobbit). Gandalf también es reconocido y respetado por su sabiduria. En
ambas sagas, Gandalf, ademds de transmitir esa sabiduria, lleva a otros a encontrar su verdadero potencial,
actuando como consejero y guia acompanando a Frodo y a la Comunidad del Anillo en "el viaje" en el primer
caso, y a Bilbo y a los Thorin y compafiia en el segundo.
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5.5 Actividades de mentoria y herramientas

Las actividades y herramientas que un mentor puede utilizar vendrdn definidas por las
expectativas, objetivos e intenciones establecidos entre mentor y alumno y tendrdn como objetivos
principales:

-Presentar objetivos, resultados y metas y definir conjuntamente métricas de evaluacion.

-Orientar nuevas acciones, apoyar la toma de decisiones dentro del equipo y detectar posibles
bloqueos o dificultades en el desarrollo.

A continuacién se ofrecen algunos ejemplos concretos de actividades y herramientas especificas
de tutoria que pueden llevarse a cabo entre el mentor y el alumno.

1.Es aconsejable empezar con actividades para romper el hielo, aunque no tienen por qué ser
actividades incomodas y rebuscadas. Si se utilizan correctamente, pueden ser una forma
estupenda de conocer mejor a alguien y ayudar a que fluya la comunicacién. Por ejemplo
Preguntas rdpidas: Antes de reunirse con el mentor y el alumno, prepare una lista de 10
preguntas rdpidas. Pueden ser preguntas personales (;Cudl es tu grupo de musica favorito?
(Qué sueles hacer en tus dias libres?) o preguntas centradas en el trabajo o el entorno laboral
(;Cudles son tus estudios? ;Qué es lo que menos te gusta de tu trabajo?). Una vez establecida
esta relacion fluida, se pueden llevar a cabo otras actividades para alcanzar los objetivos
establecidos entre mentor y alumno:

2.Desarrollo de habilidades: el mentor elegird una habilidad que el alumno quiera desarrollar y
dirigirdA un mini taller sobre cémo mejorar esa habilidad aprovechando sus propias
experiencias y conocimientos. Puede ser cualquier cosa, desde hablar en publico hasta la
gestion del tiempo.

3.Aprendizaje basado en proyectos y/o retos: el mentor dard al alumno la oportunidad de
trabajar en un proyecto que le interese o en un reto que responda a problemas de la vida real.
Se fomenta la participacion directa y la aplicacion de lo aprendido a situaciones reales en las
que se plantean los problemas o retos a resolver. El mentor guia a lo largo del proceso.

4.Club de lectura: elija un libro en comin, 1éalo y comparta opiniones sobre el libro. Una
buena forma de absorber conocimientos y lecciones es comentar la lectura.

5.Intercambio de habilidades: el mentor elige habilidades que posee y que cree que seria util
compartir con el alumno. Cualquier habilidad y conocimiento son vdlidos. Esta actividad
puede ser reciproca. El alumno también puede compartir habilidades y conocimientos con el
tutor.

6. Altos y bajos: Cada semana, pregtntele a su alumno cudles son los puntos altos y bajos de su
semana. Esto le ayudard a entenderles mejor y a proporcionarles apoyo cuando lo necesiten.
7.Hablar de series, peliculas, podcasts: como parte de las reuniones, puedes crear un espacio
para hablar de series, peliculas, podcasts... como forma de conocer los intereses del otro y

también descubrir nuevos contenidos.
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En funcién de las actividades seleccionadas, el mentor puede utilizar herramientas ya establecidas
o0 crear otras nuevas que se ajusten a los objetivos deseados.

Por ejemplo:

e Contrato/acuerdo mentor-aprendiz

e Plantillas para fijar objetivos

¢ Plantillas para iniciar conversaciones
e Modelos de 6rdenes del dia

e Plantillas para comprobar el progreso

¢ Plantillas de aprendizaje basado en retos (véase el ejemplo a continuacién)

INVESTIGAC
PREGUNTA ACTIVIDADE ION
El1 RETO COMPETENCIAS
CLAVE S CLAVE SOBRE EL
RETO
Descripcion . .
Lista de las competencias
del reto.
Debe ser un a desarrollar:
Defina Actividades y
problema real, . 03
. -Trabajo en colaboracién la pregunta etapas en las
relacionado con el .. . -
. . -Toma de decisiones esencial que que se divide el
medio ambiente y . » P P

ue requiera -Pensamiento critico serd la reto. Qué se
q q -Creatividad propuesta del pretende

soluciones )

-Capacidad de reto. en cada etapa

concretas e L

. comunicacion
innovadoras .

-Liderazgo

80



E-MAKER / THE NON-FORMAL TOOLKIT OF DIGITAL SOCIAL ENTREPRENEURSHIP

Coémo debe ser el proceso de mentoria?

Es importante crear un plan de mentoria al principio de cualquier relacién mentor-mentorizado. Un
plan de mentoria suele ser un acuerdo entre las dos partes que describe sus expectativas, objetivos
e intenciones, garantiza que esas expectativas, objetivos e intenciones estén alineados, permite al
mentor ver si es el mds adecuado para el papel y marcard el camino y las actividades de la

mentoria.
Las principales fases del programa de mentoria pueden dividirse en tres
1. Construir la relacion entre el mentor y el mentorizado.
2. Establecer objetivos y resultados.
3. Definir el trabajo y las acciones para alcanzar esos objetivos.
5.6 FAQ

Algunas FAQ que pueden ayudarnos a comprender un poco mds y a llevar a cabo el proceso de
mentoria

. Con qué frecuencia debemos reunirnos? ;Cuanto debe durar una sesiéon?

El proceso de Mentoring no tiene por qué tener una frecuencia o
duracion fija, sino que tiene que ver con la evolucion del aprendiz en
este proceso, o con el grado de satisfaccion alcanzado segun las
expectativas iniciales.

;Doénde nos reunimos?

=r ‘ | No existe una respuesta general a esta pregunta. Algunas parejas de
\ mentores prefieren reunirse siempre en el mismo lugar, mientras que otras
prefieren cambiar sus lugares de reunién. Algunos mentores y alumnos

5 eligen reunirse en un "terreno neutral", fuera de sus oficinas, mientras que
otros prefieren reunirse en sus lugares de trabajo. Lo importante es que
ambos se sientan comodos en el lugar elegido.

En los dos ultimos afios hemos visto como la comunicacion virtual ha
tomado protagonismo en nuestras vidas, convirtiéndose en una forma mds
de comunicacion, y ademds disponemos de las herramientas necesarias para
llevarla a cabo. En este caso, puede dar lugar a mentorias entre personas de

distintas partes del mundo, que en ocasiones pueden resultar muy
enriquecedoras.
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Teniendo en cuenta todo lo anterior, podemos concluir que el proceso de tutoria tiene una serie de
ventajas y beneficios:

Puede ofrecer diferentes puntos de vista y perspectivas

5.7 Técnicas de remision individual

Alguien con mds conocimientos o experiencia apoya a otra persona con menos conocimientos o
experiencia de ti a td. El mentor orienta haciendo las preguntas adecuadas, planteando retos,
facilitando el acceso a recursos, aprovechando las cualidades del mentor y resolviendo sus lagunas
personales y profesionales.

Existen numerosas redes de tutoria, programas y grupos de apoyo que pueden ser de utilidad en la
tutoria de jovenes en diversos contextos y con diversos fines. Para que una relacién de tutoria
tenga éxito, es fundamental que exista una correspondencia entre el mentor y el alumno; ésta no
depende (Unicamente) de la correspondencia entre la orientacion que necesita el alumno y las
aptitudes o la experiencia del mentor, sino que es mucho mds que eso y tiene en cuenta aspectos
intangibles como las actitudes, la energia, las aptitudes de comunicacion, etc.

Una de las formas de empezar a involucrar a los jovenes en las relaciones mentor-mentor es la
remision: los monitores juveniles trabajan con jévenes y los conocen bien o deberian dedicar
tiempo a conocerlos bien, por lo que tienen un objetivo o una necesidad claros para la tutoria.

Los monitores juveniles también trabajan con una amplia gama de personas que son mentores
potencialmente ingeniosos. El emparejamiento de alumnos y mentores es un esfuerzo que requiere
una reflexion compleja por parte de los monitores juveniles. Para facilitar ese proceso, estas son
algunas de las caracteristicas clave que deben tener los mentores para ser considerados como un
mentor potencialmente bueno para los jévenes (segin la Fundacién Young Lives, con sede en el
Reino Unido):
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Habilidad para motivar a gente joven

A la hora de dirigirnos a alumnos y mentores para una tutoria individualizada, es importante
establecer el marco adecuado:

Frecuencia, duracion y lugar de la sesion de tutoria

5.8 Proporcionar entornos y recursos de aprendizaje

Iniciar oportunidades de mentoria para los jovenes en diferentes
comunidades no requiere un proceso largo y complejo. Las
organizaciones juveniles y los trabajadores pueden empezar con
un pequeio grupo de mentores y establecer un marco bdsico de
mentoria como se menciona en 10.1. Un pequeio grupo de
mentores y alumnos supondrd una valiosa experiencia de
aprendizaje para que los formadores de jovenes descubran las

lagunas y los puntos débiles y mejoren el apoyo de la tutoria
para que pueda desarrollarse y crecer.
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Existen numerosos ejemplos en todo el mundo de tutoria de jévenes que pueden utilizarse como
guia de aprendizaje para establecer un plan de tutoria especifico de una organizacion:

e www.princes-trust.org.uk/support-our-work/volunteer/volunteer-tools-tips/mentoring-young-

person
e mentoringplus.net/get-involved/become-a-mentor

e hopefortheyoung.org.uk/become-a-mentor/

Lo mds importante es reunir a las personas adecuadas que puedan ser buenos mentores de jovenes
(véase 10.1 para las caracteristicas clave de un buen mentor):

Z
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