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Sesion 1
Desarrollo empresarial

Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)
1. 2Qué es emprender?
a. Motivos para emprender
b. Las competencias de un emprendedor
c. Nunca es tarde para emprender
De la creatividad a la innovacion
Seleccion del negocio
a. La fuerza de la vocacion
b. Dindmica: mi vida, mi futuro, mi negocio
c. Lluvia de ideas
d. Andlisis d alternativas
De emprendedor a empresario
5. Emprender con valores
a. Etica en los negocios
b. Emprendiendo con responsabilidad social
c. Ecologiay cuidado del ambiente: emprendedores responsables
6. Constitucion del negocio
a. Tramites legales / fiscales
7. Imagen corporativa
a. Mimarca
b. Milogo
c. 3Slogan?
d. Tarjeta de presentacion
e. Papel membretado
8. Modelo de negocio Canvas de Alexander Osterwalder
9. Plan de negocio, coémo y cudndo
Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)
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Sesion 2
Fortalecimiento personal

Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)
1. Blindaje emocional
a. Autoestima
b. Autoconfianza
c. Inteligencia emocional
d. Fuera etiquetas
2. Mi historia, mi fuerza
a. Elnino que un dia fui
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b. La pasion de mi adolescencia

c. 3Qué deje de hacer?

d. Laresponsabilidad de mi presente
3. Autoconocimiento
a. 3Quién soy?
b. sQué quiero lograr?
c. Andlisis FODA personal
d. Borrando lo negativo del pasado
4. Liderazgo
a. Elrol de lider del emprendedor
b. Liderazgo y autoestima
5. Organizando mi vida
a. Estructurando mi propia vida
b. Mifamilia
c. Protegiendo a quienes amo
6. Coaching
a. Definicién de Coaching
b. Apoyo y cuestionamiento
c. Preguntas cudnticas
d. Larueda de lavida
Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)

Sesion 3
Planeacion estratégica

Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)
1. Concepto de "Planeacion Estratégica”
2. Misidn, vision y valores
3. Formulacion de metas
4. Establecimiento de objetivos
a. Objetivos de la organizacion
b. Objetivos de cada drea o departamento
c. Ejercicio: fjando objetivos
5. Andlisis FODA
a. Fuerzas
b. Debilidades
c. Oportunidades
d. Amenazas
e. Ejercicio
Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)

Sesion 4
Administrando mi negocio
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Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)
1. Formando una empresa
a. Departamentos de la empresa
b. Funciones de cada drea
2. Toma de decisiones
3. Losrecursos de una empresa
a. Recursos humanos
i. Manejo de los recursos humanos
ii. Motivacion del personal
ii. La duplicaciéon de funciones
iv. Confratacion externa, una opcién
v. Becarios y practicantes
b. Recursos materiales
i. Inventario inicial
i. Manejo de inventarios
ii. 5Qué recursos necesito?
iv. Presupuesto y recursos
c. Recursos financieros
i. Miprimera inversion
i. sDonde obtengo financiamiento?
ii. zSocios capitalistase
d. Recursos técnicos
i. Elvalor de tu empresa
i. Marcasy patentes
ii. Registro de marcas
4. Herramientas digitales
a. Herramientas para la gestion del negocio
i. Word
ii. Excel
ii. PowerPoint
iv. Google docs
b. Redes sociales
c. Nuevas tecnologias
Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)

Sesion 5
Un equipo llamado empresa
Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)

1. 2Qué es un equipo?
a. Diferencia entre equipo y grupo
2. Formacidén de un equipo
3. Venciendo la resistencia al cambio
4. Comunicacién efectiva
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5. Comunicacion Interpersonal

6. Emisor, receptor y mensaje

7. Tipos de lenguaje
a. Lenguagije verbal, denotaciéon y connotacion
b. Lenguaje no verbal

Comunicacién no verbal activa
Comunicacion no verbal pasiva

8. Comunicacion escrita
Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)

Sesion 6
Marketing

Dindmica de gimnasia mental (neurdbical)
1. Definicién de marketing
2. Las 4 P de la mercadotecnia
a. Producto

iv.
V.
Vi.

Vii.

b. Precio

i.

ii.

iii.

iv.

V.

vi.

Vii.

viii.

Definicién del producto
Tipos de productos
Producto ampliado
Empaque
Envase
Etiqueta
Embalaje
Envolturas
La marca
Cuidado de la imagen de marca
Andlisis FODA de mi producto / servicio
La importancia de la diferenciacién
La estrategia del océano azul (W. Chan Kim / Renée
Mauborgne)
Ciclo de vida del producto
Etapas del ciclo de vida de un producto o servicio

Costos

El factor precio

s Qué tanto importa el precio en la decision de compra?
El precio en la mente del cliente

Descuentos por volumen

sCudndo dar descuentfos?

Facilidades de pago

Plazos de pago

c. Plaza / canal de distribuciéon

Canales de distribucion

Avenida Insurgentes Sur 1915-1001
Guadalupe Inn, 01020, COMX
México
Tel.: (00) (52) 55 56 15 91 07
WhatsApp: +525554377743



BusinessSenior

i. Cadena de distribucion

ii. Vendiendo a un intermediario
iv. Vendiendo al cliente final
v. La posicidon del cliente en su empresa y su
comportamiento
vi. Puntos de venta
vii. Trade marketing
viii. Merchandising
d. Promocién
i. Herramientas de promocion
ii. Nuevas herramientas de promocién
ii. Promociéon y medios digitales
3. Elmercado
a. Andlisis previo de los mercados
b. Investigacion de mercado
c. Caracteristicas del mercado
d. Segmentacién de mercado
i. Criterios de segmentacion
i. Nichos de mercado
ii. Lanuevasegmentacion
Grupos de referencia
Marketing de emociones
Marketing sensorial
2Qué es el neuromarketing?
El cerebro emocional
Necesidades, deseos y demanda
10 Branding, ses para mi empresa?
11. Estrategias de mercadotecnia
12. Marketing digital
Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)
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Sesion 7
Produciendo mis ideas

Dindmica de gimnasia mental (neurdbical)
1. Administracion de la produccién
2. Recursos para la produccion
3. Modelos de producciéon
a. Produccidn en serie
b. Lineas de produccién
4. Qué es productividad
a. Medicidon de la productividad
b. Empleados productivos
c. Factores que afectan la productividad
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d. Productividad y ergonomia
5. Produccién y calidad

a. Definicién de calidad
b. Laimportancia de la calidad
c. Conceptos bdsicos de calidad
d. Cultura de calidad dentro de la empresa
e. 55

Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)

Sesion 8
Compras efectivas

Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)

1. 3Qué es comprare
Seleccidon y busqueda de proveedores
Tipos de proveedores
Comprando segun las 4 P
Compromiso con el proveedor
Compromiso con el cliente
Politicas de compra
Volumen contfra margen de utilidad

9. Negociacion

10. Plazos de pago

11. Desarrollo de proveedores

12. Compras internacionales

13. Trato al proveedor

14. Puntos bdsicos de la compra con sentido
Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)
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Sesion 8
La magia de las ventas

Dindmica de gimnasia mental (neurdbical)
1. El vendedor profesional
a. 3Qué es vender?
b. El vendedor como persona
c. Perdiendo el miedo a vender
d. Venciendo el temor al rechazo
2. Venta de productos
a. Tipos de productos
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b. Portafolio de productos de la empresa
3. Venta de servicio
a. Elservicio como producto
b. Caracteristicas de los servicios
c. Aspectos a considerar al vender servicios
4. Ventas emocionales
5. Persuasion
La persuasion, elemento clave en la negociacion
Diferencia entre persuadir y convencer
La persona y la persuasion
Autoestima y seguridad
La importancia de la apariencia
Despertando confianza
La persuasion a fravés del relato
La persuasion y la imagen de marca
Los deseos y necesidades del cliente, la clave de la
persuasion
j.  Creer para comprar
6. Negociacion
a. Etapa inicial
i. Laimportancia de la prospectacion
b. Etapa de Apertura
i. 3Como iniciar una conversacion de ventas?
i. Conocimiento del cliente
ii. 5Cdmo conocer las necesidades de mi cliente?
iv. La presentacién de ventas
c. Etapa de propuesta y contrapropuesta
i. Manejo de objeciones
d. Elcierre
i. Laimportancia del cierre
i. Loscimientos de un buen cierre
ii. 3Cudndo cerrar?
iv. Caracteristicas de un verdadero cerrador
e. Etapa de acuerdos
i. Contrato de compraventa
f. Etapa de seguimiento.
i. Laimportancia del seguimiento
i. Cobranza efectiva
ii. Quejasy reclomaciones
7. Servicio al cliente antes, durante y después de la venta
8. Ventas telefénicas
9. Vendiendo por medios digitales
a. Facebook
b. Instagram
c. WhatsApp
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10. La importancia de las relaciones publicas
a. Elpoder de lainteligencia social
b. Inteligencia social como herramienta para incrementar las ventas
Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)

Sesion 9
Finanzas y cuidado del dinero

Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)
1. Qué esla economia
2. 3Qué son las finanzas
3. Finanzas personales
a. 3Qué hago con mi dinero?
i. Gasto
i. Presupuestos
i. Gastar menos de lo que tenemos
ii. Tarjetas de crédito: gsolucion o problema?
iv. Tarjetas de crédito: 3como utilizarlas?
i. Ahorro
i. Estrategias para el ahorro
i. Elahorroy laseguridad
iii. Inversiéon
i. Dinero en movimiento
i. Instrumentos de inversion
iv. Donacién
b. Inteligencia financiera
i. La construccion de un patrimonio
4. Finanzas corporativas
a. Costos
i. Costos fijos
i. Costos variables
ii. Formas de costear
b. Punto de equilibrio
i. Cantidad de equilibrio
ii. Precio de equilibrio
c. Metas financieras
d. Payback
e. Contabilidad
i. Estados financieros
i. Elrol del contable
Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)

Sesién 10
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Pensamiento global

Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)
1. Acuerdos comerciales
f. EIGATTyla OMC
g. Tipos de Acuerdos Comerciales
h. Unidn aduanera
i. Unidn econdmica
i. Moneda Unica, sus ventajas para la exportacion

2. Tratados de libre comercio
3. Exportacion
a. 3Qué es exportar?
b. sPor qué exportar?
4. Seleccion de productos de exportacion

5. Adaptacion del producto alos mercados de exportacion
a. Elproductoy el producto ampliado frente a las regulaciones en el
pais de destino
b. Embalaje para la exportacion
6. Formacion del precio de exportacion
a. Costosy cotizaciones
b. Fijaciéon del precio de exportacion
c. Incoterms 2020
d. Plazos de pago y riesgo cambiario
7. Canal de distribucion
a. Canales de distribucion para la exportacion
b. Cadena de distribucion
c. Relacién precio-producto-canal de distribucion
8. Promocion
a. Promocién en la exportacion
i. Misiones comerciales
ii. Como participar en ferias internacionales
ii. Marketing digital para la exportacion
9. Mercados internacionales
a. Andlisis previo de los mercados
b. Seleccién de mercado
c. Caracteristicas del mercado
d. Andlisis SWOT del producto en relacion al mercado elegido
e. Regulaciones / barreras arancelarias y no arancelarias
10. Ventas y compras internacionales
a. El Contrato de Compraventa Internacional
b. Formas de pago
11. Negociacién internacional
a. Negociacién y cultura
i. Diferencias culturales
b. Establecer una oficina en el extranjero
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12. Importacion

BusinessSenior
a. 3Qué esimportar?

b. sPor qué importare

c. Ventagjasy desventajas de la importacion
13. Logistica
a. Proceso de exportacion-importacion
14. Transporte
a. Maritimo
b. Aéreo
c. Terrestre
d. Multimodal
15. Seguros
16. Documentos
a. Factura Comercial
b. Lista de empaque
c. Certificado de Origen
17. Barreras arancelarias y no arancelarias
18. Clasificacion arancelaria
19. El agente aduanal y su funcién
20. Envio de muestras
21. Entorno legal
22. Despacho aduanal
23. Regulaciones
24. Contenido de un pedimento de importacion / exportacion
Dindmica de gimnasia mental (neurdbica)

Duracién: 80 horas
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