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Asociación Scouts  de Colombia
Comisión Nacional  Rover
MANUAL DEL EJE ESTRUCTURAL DE EMPRENDIMIENTO
Presentación

Estimado dirigente, nuestro presente exige de todos nosotros retos  fundamentales   para  que nuestros  jóvenes logren el máximo desarrollo  de su potencial. 
Esta iniciativa diseñada desde la Comisión Nacional Rover busca promover y potenciar la creación de empresas, poniendo especial interés en el desarrollo de modelos de negocio que partan de ideas de productos o servicios por parte de los Rovers de la Asociación Scouts de Colombia.
Este Manual, se traduce en herramientas para que el joven que quiere “emprender”,  logre determinación y compromiso, convirtiendo una idea en una empresa sostenible, sea cual fuere el ámbito en el que se quiera desarrollar.
El dirigente Rover cumple un papel de acompañamiento al joven emprendedor, de tal forma que potencie la generación de capacidades y conocimientos mediante la dinamización de ideas, oportunidades y apoyo al desarrollo de negocios, brindándole soluciones a las iniciativas que presenten.
MODELO PARA EL EMPRENDIMIENTO ROVER
En temas de emprendimiento se puede hablar de la siguiente ecuación:

CREATIVIDAD x ORGANIZACIÓN = IMPACTO.

El impacto de nuestras ideas está determinado por nuestra organización, entonces, aquellas personas con mucha creatividad pero sin organización no generarán impacto. Imagine por un momento una persona extremadamente creativa pero desorganizada; la ecuación sería: 100 x 0 = 0. La mayoría de personas de este país están ahí, existen muy buenas ideas, pero llevarlas a cabo es el reto. Ahora miremos a alguien con la mitad de la creatividad, y con sólo un poco más de organización: 50 x 2 = 100. Es así como vemos todos los días en el país a diferentes individuos con una creatividad promedio pero con habilidades estelares en organización que tienen muchísimo mayor impacto que la mayoría de nuestros genios creativos que son desorganizados. El cuello de botella radica en que las ideas de negocio se queden en el papel, desconociendo la dinámica del emprendimiento.

El modelo de emprendimiento Rover, busca que la ecuación sea de la siguiente manera:

Creatividad x Organización Rover = Impacto en Desarrollo Social
El propósito final del eje de emprendimiento es apoyar al Rover en la obtención de habilidades, conocimientos, herramientas y experiencias para la generación de empresa. 
Por lo anterior y para que una empresa rover tenga éxito, deberá cumplir con las siguientes etapas: 
Primera etapa: 
Elegir la idea.

Segunda etapa: 
Diseñar el Plan de Negocio

Tercera etapa: 
Presentación del Plan de Negocios ante la Asamblea de Clan

Cuarta etapa: 
Ejecución y Verificación de la Empresa
Quinta etapa: 
Evaluación de la Empresa 
1. ETAPAS  PARA EL DESARROLLO PERSONAL 

1.1. APRENDIZ
La idea de negocio es el punto de partida del proceso de creación de empresa. En esta etapa el Rover aprende a elaborar un plan de empresa, lo adecua al modelo de negocio que considere más apropiado para su idea (se sugiere modelo Canvas) y genera redes de negocios (netwoking). Este proceso puede durar entre 6 y 12 meses tiempo en el cual determina en su entorno inmediato si la idea de producto o servicio puede ser comprada, si el mercado la requiere o si por el contrario, debe ser replanteada o retirada del mercado. 
Que necesitas para elaborar tu plan de empresa?
La redacción de este plan es una tarea que no se puede delegar debido a que el ROVER es quien mejor conoce la idea de negocio y quien puede explicarlo mejor.

Contenido del Plan de Empresa

Módulo 1. Presentación.

Módulo 2. Mercadeo.

Módulo 3. Producción y calidad.

Módulo 4. Organización y gestión.

Módulo 5. Aspecto Jurídico tributario.

Módulo 6. Financiero.

Módulo 7. Pasos para  crear legalmente  una empresa en Colombia

Módulo 8. Beneficios  tributarios al crear una empresa

MÓDULO 1. Presentación.
1.1 Identificación del tipo de negocio o empresa.
Para realizar la identificación del negocio, es necesario definir el sector de la economía en el que se ubica, la actividad económica, el código CIIU (clasificación uniforme de actividades económicas por procesos productivos);  esto debe responder preguntas como:  Qué piensas realizar? Dónde se ubicará tu empresa? cuando piensas iniciar? 
· Escoger una figura legal

Una de las primeras decisiones que debe tomar un emprendedor es qué figura legal usará para constituir su empresa. Esta decisión es importante porque cada figura legal implica distintos derechos y deberes. Pero, además, esta tiene que ver con el modelo de negocios, el capital, el número de socios involucrados y el instrumento de financiamiento empleado (por ejemplo, un inversionista). 

El primer paso para escoger una figura legal es decidir si se opta por constituir la empresa como persona natural o jurídica, lo que va a definir el régimen societario a adoptar:

a) Persona natural: Las decisiones se toman de manera personal y unilateral, pero también las obligaciones, lo que implica que la empresa responde con el patrimonio personal del fundador de la empresa. 

	Pasos para constituir su empresa como Persona Natural:

	1.
	Asesoría
	Idea de negocio o plan de empresa con el apoyo del Centro de Emprendimiento "Bogotá Emprende".

	2.
	Consultas
	Realice las siguientes consultas antes de diligenciar los formularios en las diferentes Entidades.

	3.
	RUT
	RUT Registro Único Tributario

	4.
	Formularios
	Registro Único Empresarial y Social (RUES)

	5.
	Formalización
	Registro Matrícula Mercantil Cámara de Comercio de Bogotá


b) Persona jurídica: Es la empresa, no su propietario, quien asume los derechos y obligaciones, por lo que es la empresa misma quien asume las deudas, a través de los bienes consolidados en el ejercicio de su negocio.
	Pasos para constituir su empresa como Persona Jurídica:

	1.
	Asesoría
	Idea de negocio o plan de empresa con Bogotá Emprende

	2.
	Consultas
	Documentos necesarios y consultas virtuales previas

	3.
	RUT
	RUT Registro Único Tributario

	4.
	Documento de constitución
	Elaborar el documento de constitución de la sociedad

	5.
	Formularios
	Diligenciamiento de formularios para formalizar su empresa

	6.
	Formalización
	Registro Matrícula Mercantil Cámara de Comercio de Bogotá


	Pasos para matricular un Establecimiento de Comercio:

	1.
	Asesoría
	Idea de negocio o plan de empresa con Bogotá Emprende

	2.
	Consultas
	Realice las siguientes consultas antes de diligenciar los formularios en las diferentes Entidades.

	3.
	Diligenciamiento
	Registro Único Empresarial y Social (RUES)

	4.
	Formalización
	Registro Matrícula Mercantil Cámara de Comercio de Bogotá


1.2. Oportunidad de negocio.
Al definir la oportunidad de negocio, deberás responder a las siguientes preguntas: ¿Cómo surgió la idea de negocio? ¿Qué oportunidad de negocio has detectado? ¿Qué necesidad de mercado va a cubrir tu producto o servicio?
MÓDULO 2. Mercadeo.

2.1 Producto o servicio.
· Descripción del producto o servicio: Describe cuales son los distintos grupos de productos y/o  servicios que ofrece  tu empresa, destacando claramente las características o factores comunes.

· Necesidades. Explica  que problema resuelve  tu producto o servicio o que necesidades  satisface.

· Aspectos  diferenciales. Resalta  en que se diferencia tu  producto  y o servicio de la competencia o que necesidades  cubre de manera  exclusiva.

· Nuevos productos y o servicios. Si tienes intención  de desarrollar nuevos  productos y o  servicios  de inmediato o  a futuro descríbelos.
2.2 Mercadeo.
· Ámbito geográfico: Qué características tiene el área geográfica donde se desarrolla tu empresa.
· Público objetivo: Describe cual es el segmento de mercado al cual te vas  a dirigir, a quien vas a vender tu producto o servicio; esto es identificar los clientes o consumidores.
· Situación del Mercado: Describe la tendencia actual del mercado donde se ubica el producto o servicio.
2.3 Competencia.
· Descripción: Describe  cuales  son actualmente  tus competidores directos.  Realiza una comparación con la competencia. Para esto puedes utilizar un análisis DOFA frente a tu competencia, el cual describa debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas.
2.4 Precio.
· Variables para la determinación de precio: Relaciona las variables de los costos de producción, precios de la competencia y capacidad adquisitiva de tus clientes.
2.5 Canales de distribución 

Los Canales de Distribución son todos los medios que se utilizan para hacer llegar los productos hasta el consumidor, en las cantidades apropiadas, en el momento oportuno y a los precios más convenientes para ambos. En este punto describe cual es la estrategia de distribución que has diseñado para tu producto.
2.6 Promoción.
Medios de publicidad: Precisa  cuales  son las acciones para  promocionar  tu producto o servicio y  cuál es el presupuesto de publicidad.

2.7 Proyección de ventas.
Explica cuanto vas  a vender y en que te basas para hacer ese cálculo; calcula  por los primeros 3 años.
MÓDULO 3. Producción y calidad.
3.1 Producción.
· Proceso de elaboración: Describe los pasos necesarios para producir y llevar  tu producto o servicio a tus clientes.

· Tecnologías necesarias: Presenta de forma clara la tecnología que haz de utilizar en la fabricación del producto o prestación del servicio. 

· Gestión de Inventarios: Precisa los consumos  y el manejo de materias primas para cumplir tus proyecciones de ventas.

· Costos: Precisa cuáles son tus costos de operación, administración, gastos  de ventas, gastos de financiación. Incluye el costo de una página web y del dominio, en caso de requerirse.

3.2 Calidad.
Control de calidad: Describe como realizarás los controles de calidad al producto o servicio.
3.3 Espacio Físico requerido 
· Equipos  e infraestructura necesaria: Precisa equipos y mobiliarios necesarios.
· Características del espacio físico: Describe las características del espacio físico o condiciones requeridas para el desarrollo del objeto de la empresa. 
3.4 Seguridad en el trabajo y medio  ambiente.
· Normatividad en prevención de riesgos: Identifica las normas que permitan establecer las medidas a tener en cuenta para promover la higiene y seguridad en el trabajo. 
· Normatividad ambiental: Identifica normas que debes adoptar respecto al medio ambiente y el manejo de residuos en el negocio o empresa.

MÓDULO 4. Organización y gestión.
4.1 Plan de Ventas.
Presenta  un cronograma para dar cumplimiento a tu plan de ventas, el cual debe incluir: 
· Planificación de la producción o prestación del servicio: Presenta los objetivos y el cronograma de producción o de la prestación del servicio.
· Planificación  de personal: Identifica cuantos trabajadores necesitas incorporar a tu empresa o negocio y desde cuándo.
· Planificación de las inversiones: Presenta el cronograma del retorno de tu inversión, crédito o préstamo.
· Sistema de evaluación de resultados: Establece como es el sistema  de seguimiento al cumplimiento de metas y proyecciones de tu empresa o negocio.
4.2 Organización. 
· Equipo: Define un organigrama para tu empresa.
· Organización  del trabajo: Describe cargos, funciones y perfiles de cada uno de los cargos para que puedas dar inicio al funcionamiento
4.3 Recurso Humano.
· Proceso de selección: Detalla cual es la forma de selección de tu recurso humano. 

· Formación: Detalla como adelantarás el proceso de capacitación y entrenamiento del personal que requieres.
· Retribución del recurso humano seleccionado: Detalla como fijarás los sueldos  de cada uno de los colaboradores.
· Beneficios para ti y tus  socios: Define que tipo de beneficios tendrás como dueño de la empresa, que beneficios tendrán tus socios y como repartirán las utilidades de la empresa. 
MÓDULO 5. Aspectos Jurídicos y tributarios.
5.1 Determinación de la forma Jurídica de la empresa: Qué tipo de sociedad será?

Investiga los pasos y trámites para la constitución de la empresa, así como los beneficios de uno u otro tipo de sociedad para que puedas tomar la decisión acertada.
5.2 Aspectos laborales.
Define el tipo de vinculación que piensas utilizar con tus empleados.
5.3 Obligaciones tributarias e impuestos.
Identifica cuáles son los impuestos que debes pagar, tanto locales como  nacionales, de acuerdo con el tipo de empresa que hayas definido.

5.4 Permisos, licencias y documentación oficial.
Relaciona los permisos y licencias que necesitas tramitar para poner en funcionamiento tu empresa.
Define como vas a llevar la contabilidad de tu empresa e identifica cuáles son los libros  que debes  registrar en Cámara de Comercio.
5.5 Cobertura y seguros.
Define cuales son los seguros que se requieren para tu empresa y cuál es el costo de cada uno de ellos.
5.6 Protección legal.
Tu producto requiere algún tipo de patente?

Módulo 6. Plan financiero.
· Inversión total inicial: Define cuánto cuesta poner en marcha tu  empresa.  Para ello debes determinar los costos directos definiendo los costos fijos y variables de tu actividad empresarial. 

· Estructura de financiamiento: Define el origen de los fondos e inversiones fijas  de capital de trabajo, es decir, el costo de la operación del funcionamiento mes a mes de tu empresa. 
· Presupuesto de ingresos: Cuanto ha de ingresar por concepto de ventas  para que la operación de tu empresa sea viable.
Módulo 7. Pasos para crear una Empresa en Colombia.
Constituir una empresa en este país es un proceso cada vez más sencillo y económico, en lo cual Colombia ha dado pasos de gigante en la simplificación de trámites, por lo menos en lo que a creación de empresas se refiere. 
Estos son los pasos que debes seguir:

Paso 1. Consultar que sea posible registrar el nombre la compañía, es decir, que  esté disponible y que no sea el de ninguna otra empresa.
Paso 2. Preparar, redactar y suscribir los estatutos de la compañía. Éstos son el contrato que regulará la relación entre los socios; y  entre ellos y la sociedad. 
Paso 3. PRE-RUT.  En la Cámara de Comercio se puede tramitar el PRE-RUT antes de proceder al registro. Es necesario presentar estatutos, formularios diligenciados, la cédula del representante legal y la de su suplente.

Paso 4. Inscripción en el Registro. En la Cámara de Comercio se debe llevar a cabo un estudio de legalidad de los estatutos; se debe tener en cuenta que es necesario cancelar el impuesto de registro, el cual tiene un valor del 0.7% del monto del capital asignado.

Paso 5. Es obligatorio que con la empresa registrada y el PRE-RUT, se proceda a abrir una cuenta bancaria. Sin la certificación de apertura de la cuenta, la DIAN no procederá a registrar el RUT como definitivo.

Paso 6. Con el certificado bancario se debe tramitar en la DIAN el RUT definitivo.

Paso 7. Llevar el RUT definitivo aportado por la DIAN a la Cámara de Comercio para que en el Certificado de existencia y representación legal de la compañía, ya no figure como provisional.

Paso 8. En la DIAN, se debe solicitar una resolución de facturación, en principio manual. Sin facturas es posible contratar, pero no se pueden cobrar los servicios.

Paso 9. Toda compañía debe solicitar la Inscripción de Libros en la Cámara de Comercio; éstos serán el Libro de Actas y el Libro de Accionistas. La falta de registro de los libros acarrea la pérdida de los beneficios tributarios.

Paso 10. Se debe registrar a la empresa en el sistema de Seguridad Social, para poder contratar empleados.

Módulo 8. Beneficios tributarios al crear empresa en Colombia.

Las nuevas empresas en Colombia cuentan con beneficios fiscales para fomentar la formalización de empleo. Aquí conocerás cuales son los beneficios dados a partir de la Ley 1429 de 2010.
El emprendimiento, la innovación y la aportación de valor,  son los mejores vehículos para el desarrollo de una nación, para reducir los niveles de desempleo, para incrementar la renta per cápita, para hacer a la gente más feliz.
Debido a ello y al gran número de personas en Colombia que hoy cuentan con un empleo informal o subempleo, se expidió la Ley 1429 de 2010, que busca mediante ciertos beneficios tributarios, fomentar que los empresarios creen empleo real  y creciente en el país.

Los beneficios más importantes para nuevas empresas constituidas a partir de la vigencia de dicha Ley consisten en:
1. Cero por ciento (0%) de la tarifa del impuesto de renta en los dos primeros años gravables.
2. Veinticinco por ciento (25%) de la tarifa del impuesto de renta en el tercer año gravable.
3. Cincuenta por ciento (50%) de la tarifa del impuesto de renta en el cuarto año gravable,.
4. Setenta y cinco por ciento (75%) de la tarifa del impuesto de renta en el quinto año gravable.
5. Cien por ciento (100%) de la tarifa del impuesto de renta a partir del sexto año gravable,
6. Cinco (5) años sin retención en la fuente y Renta presuntiva a partir del sexto (6to) año.
7. Beneficios adicionales de ocho primeros años, noveno año, décimo año y a partir del undécimo año; si las pequeñas empresas inician actividades en 
8. Amazonas, Guainía o Vaupés, diez (10) años sin retención en la fuente y renta presuntiva a partir del año 11.
1.2. EXPERTO
Durante esta etapa, el Rover pone en funcionamiento su empresa, rediseña su plan de negocio y el modelo que haya empleado (Canvas), y se concentra en mejorar las habilidades para identificar oportunidades de negocio. En esta fase, el dirigente Rover apoya el fortalecimiento de los diferentes aspectos del negocio que faciliten el desarrollo de las capacidades del Rover para mejorar la empresa y garantizar la calidad de su funcionamiento. La empresa Rover en esta etapa, será objeto de una evaluación total que permita identificar los puntos a intervenir,  redefiniendo así los resultados que se esperan, conociendo nuevas metodologías de trabajo que redunden en beneficio para la empresa.
1.3  Monitor.
En esta etapa el Rover adquiere las herramientas para mejorar su capacidad productiva, que le permitan escalar en el mercado local, nacional e internacional, consolidando una estrategia de crecimiento sostenido. Para ello podrá buscar alterativas de inversión de capital a través de la presentación a posibles clientes y usuarios claves como parte de dicho proceso. De esta forma, se buscar facilitar el acercamiento y negociaciones con actores como: fondos y/o inversionistas de capital de riesgo, potenciales aliados estratégicos, clientes, usuarios e instrumentos de apoyo gubernamental y no gubernamental. El proceso de acompañamiento de la Empresa Rover en esta etapa, estará marcado por el trabajo activo del Rover con el apoyo permanente de profesionales expertos en la materia. Se  hace  fundamental en esta etapa la participación en eventos como  misiones comerciales, ferias nacionales e internacionales y ruedas  de negocio, con el objetivo de ampliar clientes, conocer y acceder a inversionistas, así como espacios de prensa y medios de comunicación.

De igual manera se hace necesario que en esta etapa, los adultos que acompañan y orientan a los Rovers en este eje, conozcan las diferentes entidades de apoyo al emprendimiento, para así buscar acercamientos efectivos. Algunas de estas entidades son: 
PREJAL - PROMOCIÓN DEL EMPLEO JUVENIL EN AMÉRICA LATINA:  Es un medio que, con recursos públicos y privados, promueve el trabajo decente para los jóvenes a través de la sensibilización e inclusión del empleo juvenil en las políticas y programas públicos, de la investigación y difusión de conocimientos, de la asistencia técnica y del desarrollo de experiencias de capacitación socio-laboral con el sector privado.

EMPRENDE COLOMBIA: El programa Emprende Colombia del Ministerio de Industria y Comercio pone a disposición de los Emprendedores y Empresarios una serie de documentos que pueden servir como referencia de los principales tópicos del Emprendimiento Empresarial. Por el momento podemos encontrar 9 documentos que nos hablan  de temas como: Franquicias, Planes de Negocio, Ángeles Inversionistas y Formalización Empresarial.

INNPULSA COLOMBIA: iNNpulsa Colombia es la unidad del Gobierno Nacional creada para promover la innovación empresarial y el emprendimiento dinámico como motores para la competitividad y el desarrollo regional.

FONDO EMPRENDER – SENA: Es un fondo creado por el gobierno nacional con el fin de financiar proyectos empresariales de aprendices, practicantes universitarios en su último año académico y profesionales que no superen los 24 meses de haber obtenido su primer título profesional. Esta entidad otorgará recursos hasta el ciento (100%) por ciento del valor del plan de negocio, siempre y cuando el monto de los recursos solicitados no supere los doscientos veinticuatro (224) salarios mínimos mensuales legales vigentes (SMMLV). 
DESTAPA FUTURO – BAVARIA: Esta entidad privada ofrece un programa que impulsa a emprendedores para convertir sus ideas y actividades en empresas autosostenibles y con sólidas bases para crecer. Esto, mediante una convocatoria anual en dónde los interesados tienen en cierto período del año 15 días para inscribirse, de allí pasan a un proceso de selección donde finalmente se escogen 60 ganadores a los cuales se les aportará el capital semilla para su proyecto. 


VENTURES, REVISTA DINERO Y MCKINSEY & COMPANY crearon un concurso de planes de negocio con el fin de atraer y premiar a los mejores emprendedores del país. El concurso está abierto a participantes de todas las edades con proyectos en cualquier sector de la economía, que tengan una buena idea de negocios y ganas de sacarla adelante. 
BiD: Network y sus socios locales apoyan a negocios en marcha en mercados emergentes y con necesidades de inversión que oscilan entre 10.000 y 1.000.000 de dólares estadounidenses. Igualmente ofrecen diversos servicios y actividades que pueden ayudar al emprendedor en un proceso de capacitaciones y asesorías con el fin de hacer que su negocio tenga éxito. Mayor información aquí 

Idea Tu Empresa: Es una competencia de planes de negocios que busca estimular la actividad empresarial impulsando emprendimientos de alto potencial y rentabilidad que incorporen a personas y empresas de escasos recursos. 

Anexo 1. MODELO CANVAS
Una vez hayas organizado la información de tu Plan de Empresa, deberás organizar dicha información a través de un modelo de negocios. Sugerimos el Modelo Canvas ya que es realmente sencillo de implementar. 

A continuación encontrarás los pasos a seguir:  

1. Segmentar los clientes, para conocer el nicho de mercado y las oportunidades de nuestro negocio.
2. Definir bien la propuesta de valor, en otras palabras, saber por qué somos innovadores y qué nos diferencia de nuestra competencia y nos acerca a potenciales clientes.
3. Delimitar los canales de comunicación, distribución y de estrategia publicitaria que seguiremos, para fortalecer nuestra marca e idea de negocio.
4. Establecer la relación que mantendremos con los clientes.
5. Determinar las fuentes económicas de nuestra idea de negocio, un aspecto fundamental si queremos tener éxito.
6. Identificar los activos y recursos clave que necesitaremos como piezas imprescindibles en el engranaje de la idea empresarial.
7. Conocer las actividades clave que darán valor a nuestra marca, y saber las estrategias necesarias para potenciarlas.
8. Tener en cuenta los socios clave con los que establecer contactos y alianzas para el negocio. En otras palabras, definir las estrategias de networking con potenciales socios o proveedores, entre otras figuras importantes.
9. Marcar las estructuras de costos, para llegar a saber el precio que tendrá que pagar el cliente por adquirir el bien o servicio que ofrecerá nuestra idea de negocio.
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