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Unidad Académica : Kinesiologia

Nombre del curso : Proyecto de Emprendimiento
Cadigo : KI04020306048-1

Carrera : Kinesiologia

Tipo de curso : Obligatorio

Area de formacién : Basica

Nivel : 42 nivel.

Semestre : 22 semestre

Aino : 2015
Requisitos : Haber aprobado Conceptos Bdsicos de Administracion en salud
Numero de créditos : 2 créditos / 54 horas 16 horas de trabajo presencial y 38 horas no

presenciales.
N2 Alumnos : Este curso se puede desarrollar con un solo académico con un cupo maximo de 30

estudiantes. Para un nimero mayor de alumnos, se requeriran 2 académicos.

ENCARGADO/A DE CURSO: PROF. ASIST. KLGO. JOSE MIGUEL GOMEZ L.

COORDINADOR(ES) DE UNIDAD (ES) DE APRENDIZAJE : PROF. ASIST. KLGO. JOSE MIGUEL GOMEZ L.
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DOCENTES PARTICIPANTES Unidad Académica N2 de horas directas

José Miguel Gémez Departamento de Kinesiologia

Propdsito formativo: Este curso se relaciona con las seis subcompetencias de la cuarta competencia del
Dominio Gestion Sanitaria.

Una vez comprendida la condicién sanitaria general del pais y los conceptos basicos utilizados para la
administracién en salud donde se han revisado las 4 etapas del proceso administrativo, este curso pretende
alcanzar tres logros: 1) diferenciar entre ideas de negocios y oportunidades de negocios. 2) evaluacion de
proyectos en contextos controlados y 3) desarrollo de un plan de negocios. Los logros de este curso, se
proyectan en el dominio de Salud Publica y Gestion permitiendo a los kinesidlogos egresados de nuestra casa
de estudio participar tanto en el desarrollo de proyectos con rentabilidad social como econdmica. Este curso
busca reforzar el compromiso de los estudiantes con el bienestar de la comunidad y, asi contribuir al
crecimiento de las organizaciones en que participa.

Competencias de egreso a las que contribuye:
Participar en gestidn sanitaria, administrando Unidades de Kinesiologia, desarrollando proyectos de
emprendimiento en salud, y analizando las politicas publicas relacionadas con la disciplina y la profesion.

Resultados de aprendizaje del curso
Disciplinares:

¢ Diseilar un proyecto de emprendimiento luego de analizar una serie de ideas de negocios hasta definir
dénde existe una oportunidad.
* Evaluar comercial, estratégica y financieramente un proyecto de emprendimiento y desarrolla un plan de
negocio luego de analizar una serie de oportunidades generadas de la observacién critica del mercado.
Cientificos
* Recopila informacién relevante para realizar una breve evaluacién comercial, econdmica y/o financiera,
expresandola en un plan de negocios.

Genérico-transversales:
* Demuestra habilidades de comunicacion escrita.
¢ Capacidad administrar su tiempo.
* Capacidad de trabajar en equipo

Estas habilidades le permitirdn ser efectivos en la consecucién de su proyecto.

Realizacion esperada como resultado de aprendizaje del curso:
Identifica oportunidades de negocios y/o proyectos, levanta informacion para realizar la evaluacién de la

oportunidad elegida en una situacion controlada de tareas especificas y evidencia su trabajo en un informe o
plan de negocios que resume su andlisis segun la metodologia aprendida.
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Requisitos de aprobacion:
Asistencia obligatoria a los seminarios y talleres.
Requisitos de aprobacidon: Debe cumplir con los requisitos de asistencia y tener una nota de presentacion a
examen de primera oportunidad, igual o superior a 4,0. Esta se obtiene del promedio ponderado de las
calificaciones finales obtenidas en cada unidad:

Unidad 1: 20%

Unidad 2: 20%

Unidad 3: 25%

Unidad 4: 20%

Controles de entrada: 15%

Si la nota de presentacion es menor a 4,0, y superior o igual a 3,5 el estudiante tendrd derecho a rendir el
examen de segunda oportunidad. Si es inferior a 3,5, el estudiante reprueba el curso.

El examen de primera oportunidad corresponde al desarrollo y defensa del proyecto de emprendimiento
desarrollado durante el semestre y presentado a través de un plan de negocios. Este plan de negocio tendrd una
nota tedrica obtenida del informe y una nota que sera el resultado de la defensa oral del mismo. El o los
integrantes del grupo que defiendan el trabajo en forma oral seran elegidos al azar. El 50% de la nota final del
examen corresponderd al informe y un 50% a la defensa del mismo. Ambas con nota minima 4.0. Todos los
integrantes del curso deben rendir examen.

Al inicio de cada una de las sesiones presenciales, exceptuando la primera y aquellas en que se realicen
evaluaciones, los estudiantes podran ser sometidos a un control de entrada o de salida. En dichos controles se
evaluaran las lecturas relacionada con los temas a tratar durante esa clase o bien, los contenidos de las sesiones
anteriores. De los controles rendidos en cada oportunidad, los docentes seleccionardn al azar % de ellos para su
correccion, de manera que, es esperable que los estudiantes cuenten con un nimero dispar de calificaciones al
final del semestre. El promedio de esas notas (controles corregidos) corresponderd al 15% de la nota de
presentaciéon al examen.

El nivel de exigencia para la nota 4.0 serd de un 60%, salvo en los controles y certamenes de recuperacidn, en
los cuales el nivel de exigencia, para la nota 4,0 serd de un 70%.

REGLAMENTO DE ASISTENCIA

La asistencia a actividades tedricas es libre. No obstante, el estudiante debe cumplir con 100% de asistencia a
actividades talleres, seminarios y evaluciones. En caso de certificado o licencia médica deberd adjuntar copia
de bono, recibo, boleta de honorarios u otro comprobante, del facultativo que extiende el certificado
respectivo, la fecha de atencién médica debe ser coincidente con la fecha de inasistencia, toda la
documentacion debera presentarse al PEC en un plazo maximo de cinco dias hdbiles. El estudiante, ademas,
deberad avisar al PEC por la via mas expedita posible (telefdnica-electrénica) dentro de las 24 horas siguientes a
contar de la fecha de inasistencia. En caso de que sea una situacién diferente, el estudiante deberd
contactarse con el PEC para explicar las razones de la inasistencia. Siempre sera resorte del PEC aceptar o no la
justificacidén esgrimida por el estudiante, teniendo éste la posibilidad de apelar al Consejo de Escuela mediante
una carta explicativa, si le parece que la resolucidn ha sido injusta.

Serd responsabilidad del estudiante contactarse con el PEC para calendarizar la recuperacién, el cual se
realizard el dia indicado por el PEC. El plazo de recuperacion de cada control o certamen serd antes del
préoximo control. En caso de no recuperarse dentro de este plazo, serd calificado con nota 1.0. Las fechas
destinadas a actividades de recuperacién, deben ser previas al examen final de la asignatura.
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Nota

Para el mejor desarrollo del curso y facilitar reuniones no presenciales entre tutores de proyectos vy
estudiantes, ambas partes deben descargar e instalar en formar gratuita Skype (http://www.skype.com/es/).
Pudiendo alternativamente utilizar Hang Out. Todos los integrantes de la asignatura deben comunicar junto a
la conformacién de sus grupos el ID de la aplicacidn.




Unidades de
aprendizaje

Seleccién de la
oportunidad

Horas totales de la
unidad: 14

Horas presenciales: 5

Horas no
presenciales: 9

PROGRAMA DE TRABAJO

Logros parciales de aprendizaje

Identifica los quiebres, necesidades no satisfechas o mal
servidas en un determinado mercado o sector.

Establece relaciones entre los quiebre y las necesidades
mal satisfechas y las razones que llevan a los no clientes a

no estar en el mercado analizado.

Evalla las posibilidades de innovacién de un modelo de
negocio.

Aplica metodologia para evaluar las posibilidades de
reconstruir las fronteras del mercado.

Diferencia una idea de una oportunidad de negocio o
proyecto.

Identifica el “tamafio de la oportunidad”

Acciones asociadas

Clase magistral.
Desarrollo y analisis de casos.

Desarrollo de mapas
conceptuales.

Lecturas dirigidas

Estrategias
metodoldgicas

Clases Lectivas.
Estudio auténomo
Lecturas dirigidas

Talleres

Procedimientos
evaluativos

Mapa conceptual 50%

Estimacidn del tamafio de la oportunidad 50%

Recursos

Sala de clases 30 estudiantes con proyector multimedia y conexién a internet via Wifi
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Unidades de
aprendizaje

—— ———— ———————————— ————————— —— ————— —— — |
Analiza el entorno macroecondmico del sector de donde

proviene la oportunidad.

Logros parciales de aprendizaje Acciones asociadas

Anidlisis estratégico Clase magistral.

Desarrollo y analisis de casos.
Aplica el modelo de las 5 fuerzas de Porter para desarrollar

. . . Lecturas dirigidas
un andlisis competitivo de la oportunidad.

Horas totales de la
unidad: 8

Establece una relacién causa - efecto entre los quiebres,
necesidades no satisfechas o mal servidas y las fortalezas,
Horas presenciales: 2 | debilidades, amenazas y oportunidades.

Establece una relacién causal entre los resultados del
Horas no analisis competitivo y las fortalezas y debilidades de la
presenciales: 6 cadena de valor de los principales actores del mercado.
Aplica las estrategias de creacidn de valor como soporte a
la ventaja competitiva.

Identifica la posibilidad de obtener una ventaja

competitiva.
Estrategias Clases Lectivas.
metodoldgicas Estudio auténomo

Lecturas dirigidas

Talleres

Procedimientos

. Informe: Analisis Estratégico de la oportunidad (100%).
evaluativos

Recursos Sala de clases 30 estudiantes con proyector multimedia y conexién a internet via Wifi
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Unidades de
aprendizaje

- —— — ———————————|
Relaciona las razones de por qué le compran y por qué no

les compran a sus competidores con la posibilidad de crear

Logros parciales de aprendizaje Acciones asociadas

Creacion de valor Clase magistral.

valor para su propuesta. Desarrollo y analisis de casos.
Horas totales de la o : Lecturas dirigidas

Identifica los roles de compra de sus futuros clientes en el
unidad: 14 mercado analizado.

Aplica la matriz “eliminar-reducir-incrementar y crear” en
Horas presenciales: 4 | busca de generacion de valor para su proyecto.

Aplica la secuencia utilidad para el comprador, precio,
Horas no costo y adopcién para evaluar la propuesta de valor
presenciales: 10 elaborada.

Describe el segmento al cual estd dirigido su propuesta y
evalua su eficacia en la generacidn de valor econdémico.

Describe un posicionamiento para su producto o servicio.
Describe la cadena de valor del consumidor.
Desarrolla una propuesta de valor que sostenga la ventaja

competitiva para su proyecto, el cual se expresa en un
breve plan de marketing.

Estrategias Clases Lectivas.
metodoldgicas Estudio auténomo

Lecturas dirigidas

Talleres

Procedimientos

. Informe: Creacidn de valor y lineamientos de Marketing (100%)
evaluativos

Recursos Sala de clases 30 estudiantes con proyector multimedia y conexién a internet via Wifi




Unidades de
aprendizaje

Evaluacion financiera

Horas totales de la
unidad: 16

Horas presenciales: 8

Horas no
presenciales: 8

Logros parciales de aprendizaje

Identifica y clasifica los costos.
Aplica una metodologia para desarrollar un flujo de caja.

Estima el punto de equilibrio para el proyecto

Analiza las claves de la rentabilidad aplicadas a su
proyecto.
Evalla econdmicamente el proyecto utilizando Ia

metodologia del valor actual neto y el payback.
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Acciones asociadas

Clase magistral.
Desarrollo y analisis de casos.
Lecturas dirigidas

Talleres

Estrategias
metodoldgicas

Clases Lectivas.
Estudio auténomo
Lecturas dirigidas

Talleres

Procedimientos
evaluativos

Informe: Evaluacidn econémica (100%)

Recursos

Sala de clases 30 estudiantes con proyector multimedia y conexién a internet via Wifi
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Calendario de Actividades

Fecha / . . Horas
. Tipo | Tipo e .. Horas
Seman | Horario . . Descripcion de la Actividad Profesor(es) No
Activ. | Asist. Pres.
a Pres.
—————— ————————————————————————————— —————————— —————— ————— |
08:15- CL L Presentacidn de la asignatura José M. Gémez L 1 0
12 |09:15 & ' '
09:30- cL L |'novary emprender . José M. GémezL.| 1 2
10:30 Innovacién en el modelo de negocios
08:15- Reconocer ideas y seleccionar , ,
29 09:15 ct L oportunidades. José M. Gomez L. 1 1
09:30- . . =
10:30 NP Estimacidn del tamafio de mercado 2
08:15- Taller: Identificacion de ideas, seleccion de
0 09:15 . . i o
3 T OB oportunidades y estimacién del tamafio de ) )
09:30- mercado
10:30
Vacaciones de fiestas patrias
08:15- E Primera entrega: presentacion de la )
40 09:15 oportunidad de negocio.
09:30- NP Anilisis competitivo de la oportunidad )
10:30 seleccionada
08:15-
0 09:15 - Andlisi iti
5 T 0B Taller: A_naI|5|s competltlvo dela José M. Gomez 5 5
09:30- oportunidad seleccionada
10:30
08:15- Secund - “3nalisi Aoicn” ,
E gunda entrega: “analisis estratégico José M. Gomez 2
62 09:15
09:30- La creacion de valor y la ventaja
NP . p
10:30 competitiva
08:15-
7° 09:15
0930 NP Captura del valor y seleccién del cliente. 2
10:30 José M. Gomez
08:15-
82 09:15
CL L Creacién y captura de valor agregado 2 2
09:30-
10:30
08:15-
90 10:30 T OB Taller: Creacién de valor, ventaja 5 5
09:30- competitiva y foco comercial
10:30
102 |08:30- Tercera entrega: “creacion y captura del
10:00 NP valor en un plan de marketing” 2




09:30-
10:30

NP

Evaluacién econdmica

11¢

08:15-
10:30

09:30-
10:30

OB

Taller: Desarrollo del flujo de caja, VAN y
pay back

122

08:15-
09:15

09:30-
10:30

OB

Taller: Desarrollo del flujo de caja, VAN y
pay back

08:15-
09:15

09:30-
10:30

Cuarta entrega: evaluacién econdmica

08:15-
09:15

09:30-
10:30

OB

Taller: desarrollo del plan de negocios

15¢

08:30-
10:00

09:30-
10:30

NP

Horario protegido para preparacién de
examen

162

08:15-
10:30

09:30-
10:30

OB

Examen: entrega de proyecto de
emprendimiento

17¢

08:15-
10:30

09:30-
10:30

OB

Defensa oral del proyecto de
emprendimiento

08:15-
10:30

09:30-
10:30

OB

Examen de segunda oportunidad




