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RESUMEN

Las condiciones econémicas actuales en cualquier pais
implican la necesidad del surgimiento de jévenes empren-
dedores que en ecuador ocupa uno de los indices mas
altos en Latinoamérica, donde para la poblaciéon joven
emprender constituye una alternativa al desempleo y falta
de oportunidades. Estudios realizados permite evidenciar
que los jévenes poseen iniciativas de emprendimiento en
variados negocios y requieren de las herramientas de
ideacion y presentacion de negocios de mayor acepta-
cién. Sin embargo, la formacion académica general, les
aporta pocos conocimientos basicos en este sentido, que
facilite conocer el mercado laboral, los negocios y las for-
mas de presentacion al cliente de la actividad a realizar.
Esto hace que se requiera de modificaciones en el proce-
so de formacion de manera que, facilite su desempefio
mientras que profundiza y actualiza sus conocimientos
relacionados con el negocio que va a representar.
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ABSTRACT

The current economic conditions in any country imply the
need for the emergence of young entrepreneurs, which
in Ecuador occupies one of the highest rates in Latin
America, where for the young population, entrepreneurs-
hip constitutes an alternative to unemployment and lack of
opportunities. Studies carried out show that young people
have entrepreneurial initiatives in various businesses and
require the most widely accepted business ideation and
presentation tools. However, general academic training
provides them with little basic knowledge in this sense,
which makes it easier to understand the labor market, bu-
siness and the ways of presenting the activity to be ca-
rried out to the client. This requires modifications in the
training process so that it facilitates their performance
while deepening and updating their knowledge related to
the business they are going to represent.
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INTRODUCCION

El emprendimiento es una actividad cada vez mas impor-
tante para la poblacién joven, emprender se ha convertido
en una oportunidad para desarrollar sus propias habilida-
des y adquirir otras que le permiten al individuo construir
una carrera profesional exitosa (Prieto Sierra, 2017). El
emprendimiento ofrece a los jévenes la potestad de crear
su propio destino y sentir mayor control sobre el futuro. En
el campo de la administracion estudiar el emprendimien-
to mediante el contacto con emprendedores permite al
estudiante desarrollar sus habilidades empresariales res-
pecto al manejo de un negocio, aplicacion de estrategias
de marketing eficaces y la correlacion estrategia presu-
puesto, en su conjunto estos conocimientos llevados a la
practica promueve la formacion de lideres con sentido de
trabajo en equipo, con cualidades de comunicacion efi-
caz y motivacion a otros para alcanzar objetivos comunes
(Garzozi Pincay et al., 2014).

Las estadisticas del Global Enterpreneurship Monitor
sefialan que la motivacion por el emprendimiento en
el Ecuador es alta y esto lo demuestra la Tasa de
Emprendimiento Temprano del 36.2%, una de las tasas
mas altas de la region (Zambrano & Ordefiana, 2020),
esta motivacion es mas alta en la poblaciéon joven quie-
nes en su mayoria, por falta de oportunidades laborales y
motivados por el impulso del estado al promover politicas
y mecanismos de apoyo al emprendimiento, inician sus
negocios o tienen la intencion de hacerlos en los proxi-
mos anos.

La muestra de interés de los jévenes en este proceso
se puede ver mas favorecida si durante los afios de es-
tudio en los centros educacionales de los diferentes ni-
veles educativos, se les brindara informaciones sobre
negocio y emprendimiento, a diferente escala de com-
plejidad segun el nivel de ensefianza, mas cuando hoy
se encuentran frente a un sistema que favorece cada vez
mas la produccién a escala industrial y las importaciones
de productos basicos de alto volumen (Blake, Chohan &
Escobar, 2023).

Sin embargo, gran cantidad de jévenes que inician sus
emprendimientos no tiene experiencia en la gestion de
negocios, carece de capital inicial y son escasas las opor-
tunidades de financiamiento de dicho capital mediante
el apoyo de instituciones financieras. Por cuanto desde
hace varios afos atras se han venido impulsando politi-
cas de apoyo al emprendimiento por parte del Gobierno
nacional y articulando actividades con instituciones del
sector privado para proveer tanto el recurso monetario a
través de diferentes alternativas de financiamiento, como
oportunidades de asesoria y capacitacion para fortalecer
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a los emprendimientos. A pesar de estas acciones, conti-
nda la carencia de ellas en las escuelas, que puede ayu-
dar a que los jovenes lleguen a la vida laboral con un ma-
yor conocimiento para el desarrollo diversas actividades
de emprendimiento que le posibiliten un mayor avance
en ello, especialmente al desarrollo de la mujer que en los
ultimos afos ha tenido un incremento considerable en el
emprendimiento, tal como lo manifiesta la investigacion
de Cisneros (2015).

Actualmente las instituciones educativas cuentan con el
desafio de egresar alumnos no solo como expertos en
sus disciplinas, sino que ademas cuenten con competen-
cias transversales que les permitiran adaptarse a entor-
nos profesionales y personales en el futuro (Olivares et
al, 2019). Desde la academia mediante proyectos de vin-
culacioén con la sociedad se han desarrollado bootcamps
con diferentes tematicas para fortalecer competencias
en este caso relacionadas a la ideacién de negocios vy
presentacion de ideas de negocio, ya que en el grupo
también se contd con un grupo de participantes que aun-
gue no tienen aun su negocio, tienen la predisposicion de
iniciar uno en el mediano plazo.

El objetivo del presente trabajo es analizar algunas es-
trategias que los jévenes emprendedores utilizaran para
la ideacion de su negocio y la presentacion de este ante
inversores o potenciales clientes, esto en base al aprendi-
zaje en los talleres de asesoramiento recibidos y el traba-
jo realizado en la formacién de los conocimientos previos.

MATERIALES Y METODOS.

El estudio fue realizado con la informacion recopilada de
139 jovenes participantes del boot camp ldea, construye
y presenta tu negocio, realizado en los meses de enero y
febrero del 2023 como parte del proyecto de vinculaciéon
con la sociedad realizado por los estudiantes de sépti-
mos niveles de la carrera de Administracion de Empresas
de la Universidad Regional Auténoma de los Andes. Es
una investigacion predominantemente cualitativa, no ex-
perimental, contiene un diagndéstico transversal.

Se utilizaron métodos del nivel tedrico como el método
analitico — sintético e inductivo- deductivo por cuanto se
analiza alternativas de uso de herramientas de presenta-
cion de ideas de negocios que se consideran innovado-
ras por parte de los jovenes emprendedores inscritos a
proyectos auspiciados por el MIES asi como las carac-
teristicas de los emprendedores que prefieren el uso de
cada tipo de herramienta de presentacion, resultados
expuestos en una sintesis que evidencia la problematica
expuesta en el presente trabajo. El método inductivo y de-
ductivo partiendo de las premisas particulares respecto



a las distinciones entre tipos de presentaciones de negocios de emprendedores jévenes entre 18 y 29 afios. Con el
enfoque sistémico que permite una vision inter — multi y transdisciplinar para interrelacionar momentos teéricos — préac-
tico del estudio.

En el nivel empirico se emplea como métodos y técnicas: el andlisis documental a través de la revision y analisis de la
literatura concerniente al tema en estudio. Encuestas conformadas con predominio de preguntas cerradas, dirigidas
a jovenes inscritos al programa Impulso Joven, con el fin de determinar las caracteristicas de los emprendimientos
que lideran y su eleccion respecto a formas de presentacion de su negocio, asi como los niveles de preparacion que
poseian con anterioridad para la actividad.

En cuanto a instrumentos, se trabaja con base a un cuestionario de recoleccion de informacion. Se aplicé un muestreo
no probabilistico intencional, segun la base de jovenes inscritos al Programa Impulso Joven Tabla 1y 2, datos propor-
cionados por la Direccién de Impulso Joven del Ministerio de Inclusion Social que constituyen la poblacién, de la cual
se obtuvo la informacion para el andlisis de los resultados obtenidos.

RESULTADOS

Tabla 1. Numero de jovenes inscritos al Boot Camp Idea, crea y presenta tu negocio, ordenado por provincias

Provincia No. Participantes %
Carchi 1 1%
Cotopaxi 1 1%
Galadpagos 10 7%
Guayas 23 17%
Imbabura 4 3%
Los Rios 42 30%
Manabi 3 2%
Morona Santiago 2 1%
Pastaza 3 2%
Pichincha 16 12%
Santa Elena 14 10%
Santo Domingo de los Tsachilas 1 1%
Sucumbios 13 9%
Orellana 5 4%
Napo 1 1%
Total 139 100%

Fuente: Base de datos proporcionada por la Direccion de Impulso Joven (2023)

Las provincias en las que se registra mayor participacion de inscritos son Los Rios, Guayas, Pichincha y Santa Elena
que representan el 68% del total.

Tabla 2. Experiencia en el manejo de negocios y nivel de instruccién formal

Nivel de instruccion
Experiencia Tercer nivel o cursando la Total %
Bachilleres Universidad Posgrado
1- 2 afios 20 29 51 37%
2- 5 afos 4 3 8 6%
5 afios 0 mas 3 3 7 5%
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Ninguna 29 39 5 73 53%

Total 56 74 9 139 100%
Fuente: Base de datos proporcionada por la Direccion de Impulso Joven (2022)

El mayor interés en capacitacion y asesoramiento en estos temas se da en los jovenes con una idea de negocio pero
que aun no la inician y en aquellos que tienen experiencia menor a un afio en el negocio. En cuanto al nivel de instruc-
cién se cuenta mayoritariamente con personas que han culminado su bachillerato o estan cursando estudios superio-
res (Figura 1), por lo que su nivel de preparacién es mucho menor y requieren de mas informacioén y conocimientos
para alcanzar metas mas altas en el proceso que desean desarrollar.

Figura 1. Nivel de estudios de los participantes.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 3. Tipo de herramienta que utilizarian los emprendedores para generar la idea de negocio

Herramienta para generar ideas de negocios No. %

Sustituir, Combinar, Adaptar, Modificar, Poner otro uso, Eliminar y Reorga-

nizar SCAMPER 29 40%
Matriz Nuevo, Util, factible ( NUF) 25 34%
Brainwriting (escritura de ideas) 15 21%
No esta seguro 4 5%
Total 73 100%

Fuente: Encuesta a emprendedores asistentes a boot camp Idea, construye y presenta tu negocio UNIANDES Carrera
de Administracion de Empresas (2022).

Se encuesté a emprendedores que no han iniciado un negocio respecto a la eleccion de la herramienta que llevaria a
la practica al momento de la seleccion de su idea de negocio, siendo el método SCAMPER y matriz NUF las de mayor
aceptacion. Tabla 3
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Tabla 4. Tipo de herramienta que utilizarian los emprendedores para presentar su negocio a inversores o clientes po-
tenciales

Arquetipos de clientes/ Desingh Plan de

Buyer persona Thinking Pitch negocios No contesta total %
Agricultura, ganaderia, silvicultura
y pesca 2 1 3 5%
Comercio al por mayor y al por
menor 5 3 3 8 1 20 30%
Industria Manufacturera 1 1 2 4 6%
Actividades de alojamiento y de
Servicios 1 1 2%
Otras actividades de servicios 9 7 8 12 2 38 58%
Total 15 14 11 23 3 66 100%
% 23% 21% 17% 35% 5% 100%

Fuente: Encuesta a emprendedores asistentes a boot camp Idea, construye y presenta tu negocio UNIANDES Carrera

de Administracion de Empresas (2022)

Los emprendedores que ya poseen un negocio y han participado en el boot camp se dedican principalmente a activi-
dades de servicios y comercio, al preguntarles respecto a la herramienta que les parece de mayor utilidad al momento
de presentar su negocio a un inversor o potencial cliente eligen al Plan de negocios, Arquetipo / Buyer Persona y la
metodologia de Design Thinking como las de mayor probabilidad de uso. Tabla 4

Con el propdsito de obtener informacion sobre los niveles de conocimientos que poseen de forma general en el tema
de los jovenes emprendedores que participan en el programa, se realizaron preguntas dirigidas a este aspecto, en
las que se pudo comprobar que la mayoria manifiesta que en la educacion general recibieron muy poco conocimiento
que les permitiera iniciar la actividad con una base y profundizar en la misma para incrementar sus ideas y la calidad
del proceso (Figura 2).

Figura 2. Nivel de conocimiento anterior de la actividad por los jévenes.
Fuente: Elaboracion propia.

En las formas de obtener los conocimientos requeridos para el desarrollo de las acciones de emprendimiento en
cualquier negocio que se desee desarrollar, la mayor parte de los estudiantes opind que lograron adquirirlos mediante
el estudio individual, la busqueda de informacion actualizada y la consulta a otras personas (Figura 3). Esto muestra
que las instituciones educativas carecen de niveles de ayuda, informacion y trabajo con los estudiantes durante su
formacion, que les brinden mecanismos de actuacién con conocimiento general sobre las actividades y sus posibles
ideas o formas de actuacion.

373



Figura 3. Formas de adquisicion del conocimiento.
Fuente: Elaboracion propia.

En el aspecto de la motivacion hacia la actividad selec-
cionada para realizar las acciones de emprendimiento, se
pudo apreciar que la mayoria las seleccionaron a partir
de experiencias familiares, la observacion a amistades
0 vecinos en una actividad o el interés hacia elementos
relacionados hacia la actividad que desean realizar. En
Mmuy pPOCOsS casos consideraron que su motivacion partio
de los conocimientos adquiridos durante el proceso de
formacion académica en la ensefianza general (Figura 4).

Figura 4. Formas de motivacion hacia la actividad.

Fuente: Elaboracién propia.
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DISCUSION.

La metodologia bootcamp involucra una programacion
de actividades de entrenamiento intensivo, en un perio-
do corto de tiempo que analiza una problematica real y
propone actividades que permitan desarrollar conoci-
mientos y habilidades especificos (Haro Carrasco & Pozo
Hidalgo, 2022), utilizar esta alternativa de talleres de ase-
soramiento a emprendedores permite aprender y desa-
rrollar habilidades esenciales para el éxito de su negocio
mediante un aprendizaje especifico, puntual y acelerado.
Ademas, se convierte en una excelente oportunidad de
generar redes de contacto, conocer a otros emprendedo-
res o profesionales de la industria que les abre puertas a
oportunidades futuras y de quienes aprenden a través de
trabajos colaborativos en el aula.

Aunque aun esta metodologia no es muy conocida se ha
tenido una gran acogida por parte de los jovenes em-
prendedores que buscan formarse a través de los progra-
mas que se impulsan por parte de entes de gobierno en
convenio con instituciones privadas como la Universidad
Regional Auténoma de los Andes UNIANDES. Jévenes de
las provincias de la Costa ecuatoriana han sido los de
mayor concurrencia 69%, mientras que los jovenes de la
Sierra representaron el 15% de los participantes y en simi-
lar porcentaje la participacion de inscritos que viven en el
Oriente ecuatoriano, de ellos un gran porcentaje no tienen
un emprendimiento, pero ya tienen una idea de negocio.

Se entiende la motivacion por emprender generalizada en
los jovenes ya que, de acuerdo al Informe Iberoamericano
de emprendimiento juvenil (Organismo Internacional de
Juventud, 2018) el 72.6% de personas jovenes conside-
ran al emprendimiento una buena eleccion profesional y
el 34.2% tiene el propdsito de emprender en los proximos
3 afos. Este mismo estudio considera entre los retos y
dificultades que enfrentan los jovenes la falta de innova-
cién en las iniciativas emprendedoras que incluye tanto al
momento de la ideacién como en la presentacion de sus
negocios (Ramirez Guevara, 2021).

Segun el Global Entrepreneurship Monitor (GEM) de
2019, el porcentaje de adultos que iniciaron un negocio
en el ultimo afio fue del 10.2%, mientras que el porcentaje
de adultos que estan involucrados en la creacion de un
negocio con alto porcentaje de crecimiento e intencion
de crecimiento fue del 2,3%. Son multiples las causas
del estancamiento o cierre de emprendimientos entre
ellas es la falta de creatividad para conocer el mercado
y adaptarse a los cambios de su entorno (Gémez Vallejo,
2019), por cuanto la capacitacion y asesoramiento a em-
prendedores es un aporte valioso para fomentar una cul-
tura emprendedora. En este contexto es imperioso que



las universidades sigan siendo incitadoras, promotoras y
formadoras de emprendedores con vision a largo plazo,
que buscan el crecimiento empresarial incrementando
sus niveles de competitividad basada en la innovacion.
(Cristancho Triana et al., 2021)

Los joévenes que han sido capacitados bajo la metodo-
logia bootcamp, luego de conocer las diferentes herra-
mientas para ideacion eligen las herramientas matrices
NUF, SCAMPER y Brainwriting. La metodologia SCAMPER
(Sustituir, Combinar, Adaptar, Modificar, Poner en otros
usos, Eliminar, Reorganizar) es una herramienta muy (Util
dentro del proceso de generacion de ideas creativas en
un emprendedor, desde la perspectiva de obtener habili-
dades para la soluciéon de problemas, es una técnica que
consiste en formular preguntas para orientar el desarrollo
de nuevas ideas y soluciones creativas para mejorar l0s
productos y servicios e identificar oportunidades de ne-
gocio. (Parra Alviz et al., 2017)

Lo cual viene dado por el conocimiento del cliente, la com-
petencia y las propias capacidades del emprendimiento
como tal, se requiere de vision a largo plazo y analisis de
las condiciones de mercado y del negocio, puesto que
generalmente el mercado de empresarios procede de
una preocupacion por determinar la retribuciéon del em-
presario antes que por explicar la incidencia de su activi-
dad en la produccion (Menudo & José, 2018). La matriz
NUF (Nuevo, Unico, Factible) permite poner a pruebas las
ideas de negocio con el andlisis de la originalidad y nove-
dad que cause la idea en el segmento de mercado, si el
producto o servicio solucionan un problema detectado y
si el negocio es operativa y financieramente rentable para
la empresa.

Por otra parte, saber presentar el negocio es la clave para
lograr el respaldo de inversores, transar con proveedores
y atraer clientes potenciales; de las herramientas apren-
didas mediante el bootcamp, los emprendedores sefialan
como herramientas que utilizarian para este fin serian pla-
nes de negocios, disefio de arquetipos de clientes, buyer
persona y la aplicacion de la metodologia design thin-
king. Todas las cuales son adquiridas mediante el propio
estudio independiente y la necesidad de busqueda de in-
formaciones, no asfi desde el proceso de formacion de los
diferentes niveles educativos, no teniendo en cuenta que
los estudiantes deben ser formados para desarrollar com-
petencias que los preparen para enfrentar un ambiente
incierto, complejo y de posibilidades ilimitadas (Olivares
et al., 2018).

El plan de negocio es una herramienta de analisis de infor-
macion que presenta una proyeccion de la organizacion
en el futuro, definiendo sus metas, estrategias, técnicas y

375

recursos necesarios para llevar a cabo el modelo de ne-
gocio de la empresa; el plan de negocio es la herramienta
desarrollada para buscar una estabilidad y crecimiento
empresarial (Albornoz Arias et al., 2020). La toma de de-
cisiones es para el emprendedor la practica basica en la
que se imprime la creatividad e innovaciéon que hace la
diferencia al momento de participar en un mercado cada
vez mas competitivo. (Herruzo Gémez et al., 2019)

El plan de negocios se define como un documento que
contiene la descripcion de los aspectos fundamentales
de la organizacion de la empresa y del funcionamiento
del negocio, desde la estructura de esta, los objetivos a
alcanzar, la vision o el querer ser a largo plazo y la identi-
ficacion de los pasos necesarios para el cumplimiento de
los objetivos que permiten dar cumplimiento a la mision
(razén de ser) y la vision (lo que se quiere llegar a ser).
Ademas, guia al emprendedor en el establecimiento de
estrategias o el curso de accion a seguir para el cumpli-
miento de objetivos, de acuerdo con la estrategia adopta-
da se identifican los recursos necesarios, riesgos poten-
ciales y acciones para mitigarlos o minimizarlos.

Este documento se convierte en una herramienta util en la
busqueda de financiamiento, por lo tanto debe demostrar
a los inversores que el emprendedor conoce no solamen-
te la forma de producir y vender sino la visién clara del al-
cance de su negocio, las perspectivas de crecimiento de
este, considerando todos los aspectos del entorno que
influyen positiva y negativamente en su desarrollo.

Al momento de la presentaciéon de un plan de negocios
se opta por el uso de varias herramientas entre ellas las
plantillas de plan de negocios que ayuda a emprende-
dores a estructurar sus ideas y determinar una estrategia
para el éxito de su negocio. Generalmente son plantillas
o software en los que se incluye la descripcion general
de la empresa, la descripcion de productos y servicios,
un plan de marketing en el que se analiza a la compe-
tencia, gustos y preferencias del segmento de mercado,
caracteristicas del consumidor y cuantificacion de oferta
y demanda para comprender la oportunidad de mercado.

El plan de operaciones que establece la capacidad de
venta o produccion, los procesos, personal y sus requeri-
mientos que se sintetizan con el estudio o plan financiero
que incluye la descripcion de la inversion inicial (activos y
capital de trabajo) y las fuentes de financiamiento (apor-
tes de accionista o financiamiento externo), asi como las
proyecciones de ventas y gastos del negocio que per-
miten el calculo de flujos de efectivo con los cuales se
trabajan indicadores financieros que reflejan la viabili-
dad del negocio y la recuperacion de la inversion. Pero
en la mayoria de los casos estas plantillas, tienen como



basamento la integracion de los conocimientos previos
que el joven recibe durante su formacion y sin embargo
esto no se logra si no hace un estudio individual y de pro-
fundizacién en la tematica de forma anticipada, aspecto
aun no logrado en el proceso formativo de la ensefianza
general.

En cuanto al arquetipo de clientes o buyer persona es
un modelo que representa a un grupo de clientes con
similares caracteristicas, esta herramienta ayuda a las
empresas a comprender mejor a sus clientes, desarrollar
estrategias de marketing mas eficaces. Un negocio pue-
de ser presentado a través de un arquetipo para ayudar
a los clientes a entender mejor el producto o servicio que
ofrece (Moreno, 2020).

Representa en forma ficticia a un cliente ideal para la
empresa especifica, en base a datos reales y estadisti-
cas (Mora et al., 2019), la practica en la reflexiéon para la
descripcidon de caracteristicas demograficas, intereses,
problemas que enfrenta, objetivos de compra, medios de
comunicacion preferidos, canales de compra y demas
datos relevantes permite al emprendedor conocer mejor
al cliente para desarrollar productos o servicios que satis-
fagan las necesidades de este.

El desing thinking o pensamiento de disefio es una he-
rramienta de desarrollo de soluciones innovadoras para
los problemas que enfrentan las empresas; permite en-
focar los problemas en forma diferente con la finalidad
de encontrar soluciones creativas, con la aplicacion de
esta herramienta se desarrolla cultura de innovacion (De
Goey et al., 2019). Esta herramienta permite al emprende-
dor comprender el problema que refleja la necesidad de
su producto en el mercado mediante la recopilacion de
informacion para entender los desafios y objetivos; una
vez comprendido el problema se explora soluciones que
pueden reflejarse en ideas de posibles cambios o ade-
cuaciones del producto o servicio para luego proceder a
prototipar o construir la version preliminar para finalmente
probar la solucién y recibir retroalimentaciéon para conti-
nuar con el proceso de mejora.

El emprendimiento en los jovenes constituye una impor-
tante forma de lograr avances en su desarrollo y com-
batir al desempleo, por lo que las herramientas necesa-
rias para su desarrollo y los conocimientos basicos para
ello, deberian ser objeto de estudio como parte de los
programas que se implementan en los diferentes niveles
educativos por los que transita un estudiante durante su
formacion académica. Los jévenes que deciden realizar
acciones de emprendimiento en diferentes tipos de nego-
cios generalmente tienen que hacer estudios individua-
les y de profundizacion en la tematica y la actividad que
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desea desarrollar, al carecer de bases fuertes para arran-
car de forma rapida en su desarrollo objetivo. (Rodriguez-
Izquierdo, 2020)

En el caso de las universidades tienen como reto impulsar
la calidad de la ensefianza para lo que se hace necesa-
ria la puesta en marcha de metodologias didacticas cen-
tradas en el alumnado (Rodriguez-lzquierdo, 2020), esto
puede propiciar un mejor desempefio del joven gradua-
do como emprendedor. Esta situacion debe ser objeto de
andlisis por las autoridades competentes, para realizar
modificaciones en los programas de estudio, de forma
que se brinde al estudiante de forma paulatina, un cumulo
de informaciones y conocimientos actualizados, que una
vez finalizada la etapa de formacién general, pueda ini-
ciar la vida laboral desde cualquier actividad y mercado,
teniendo so6lo que profundizar en aspectos especificos y
actualizados de la actividad a realizar.

CONCLUSIONES

El bootcamp es una metodologia que se enfoca en el
desarrollo de habilidades, en este caso para la ideacion
de negocios y la presentacion de negocios, que se ha
enfocado en la preparacion de jévenes emprendedores,
de forma que contribuya a su desarrollo e inclusién en
la vida laboral y el excito en el negocio. De entre las he-
rramientas aprendidas para la ideacion, la matriz NUF
(Necesidad, Uso, Funcién) y el método SCAMPER son
mayormente valorados ya que se considera que propor-
cionan mecanismos de eleccion de ideas considerando
la funcionalidad, eficacia, sustitucion, adaptacion, com-
binacion y eliminacion para definir o repensar ideas de
negocios.

En cuanto a la presentacién de negocios se considera
que el plan de negocios y el buyer persona son las me-
jores alternativas al momento de exponer su idea de ne-
gocio ante inversores o clientes potenciales por cuanto
al momento de la exposicion o presentacion se requie-
ren documentos que detallen el negocio y el mercado al
que se dirige el producto o servicio. El proceso de forma-
cion general de los estudiantes debe llegar al desarrollo
de modificaciones en los programas, de forma que es-
tos permitan realizar una preparacion general e integral
de los principales aspectos que el joven requiere para
su desarrollo laboral. Los elementos que le permitan al
estudiante en el proceso de formacion, adquirir conoci-
mientos basicos y sdélidos de las estrategias de negocio,
facilitaran su desempefio laboral en el mundo actual don-
de se requiere la constante busqueda de soluciones que
permitan el desarrollo econdmico y social.
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