	IDENTIFICACIÓN

	


	DIVISIÓN/ VUAD:
	INGENIERÍA

	

	FACULTAD/ DEPARTAMENTO/ INSTITUTO:
	INGENIERÍA INDUSTRIAL

	

	PROGRAMA ACADÉMICO:
	INGENIERÍA INDUSTRIAL

	

	NOMBRE DEL DOCENTE:
	ALEXIS NAVAS DOMÍNGUEZ/MIGUEL ANGEL OSPINA

	

	DENOMINACIÓN DEL ESPACIO ACADÉMICO (asignatura, curso, módulo, campo disciplinar, área de un campo)

	EMPRESARISMO

	

	CÓDIGO DEL ESPACIO ACADÉMICO:
	15167

	

	CARÁCTER DEL ESPACIO ACADÉMICO: 
	Teórico
	
	Teórico - práctico
	x
	Práctico
	

	

	NÚMERO DE CRÉDITOS
	NÚMERO DE HORAS DE T.P.
	NÚMERO DE HORAS T.I.

	2
	6
	5

	

	METODOLOGÍA DEL ESPACIO:
	Presencial
	X
	Virtual
	
	Distancia
	

	

	PRERREQUISITOS
	N/A
	PERTENECE AL COMPONENTE OBLIGATORIO 
(si aplica, marcar con una X)
	PERTENECE AL COMPONENTE FLEXIBLE
(si aplica, marcar con una X)

	N/A
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	

	

	CORREQUISITOS
	N/A
	PERTENECE AL COMPONENTE OBLIGATORIO 
(si aplica, marcar con una X)
	PERTENECE AL COMPONENTE FLEXIBLE
(si aplica, marcar con una X)

	N/A
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	




	
	
	

	UBICACIÓN DEL ESPACIO ACADÉMICO
Indique según el diseño curricular del programa académico el ciclo, módulo, campo de formación, nivel, período, semestre y/o el área de conocimiento a la cual pertenece el espacio académico.

	
LA CATEDRA DE EMPRESARISMO SE ENCUENTRA EN EL NOVENO (9º) SEMESTRE ACADÉMICO.

Pertenece al Componente: Obligatorio

Nivel De Formación: Específica

Área: Gestión Organizacional

	

	PROPÓSITOS DEL ESPACIO ACADÉMICO 
Intencionalidad del espacio académico en relación con la Misión, el (los) objetivo(s) general y específico o propósitos del programa académico contenidos en el PEP y en el Plan Analítico del programa. Determinar el alcance del espacio académico. Tener en cuenta la descripción del espacio académico aportada en el Plan Analítico del Programa. (Máximo 120 palabras). 

	
Objetivo General 

Desarrollar en el estudiante la cultura del emprendimiento y la capacidad para ver la creación de empresas como opción de desarrollo profesional, mediante herramientas metodológicas que favorezcan la generación de ideas de negocios y la configuración de modelos de negocio.

Objetivos Específicos

· Generar en el estudiante un reconocimiento de su ser emprendedor así como de las dinámicas actuales del emprendimiento en el marco del emergente contexto global socioeconómico
· Proponer espacios de discusión y metodologías para la identificación de oportunidades de negocio.
· Comprender la utilización de la herramienta Plan de Negocios para la configuración de modelos de negocio con componentes de valor.
· Desarrollar metodologías de participación activa para el fortalecimiento de las competencias emprendedoras.



	

	ARTICULACIÓN CON EL NÚCLEO PROBLÉMICO
Describir de qué forma se articula el espacio académico con el(los) núcleo(s) problematizador (es). Enunciar las pregunta(s) orientadora(s) que dinamiza(n) el espacio académico. (Máximo 300 palabras)

	
· Problemática: II – Escaso desarrollo de nuevos productos y procesos
· Pregunta Problematizadora: ¿Cómo diseñar procesos que generen aplicación del conocimiento para la solución de problemáticas organizacionales, soportados en la investigación, la innovación y el emprendimiento.? 
· Núcleo Problémico: Innovación y desarrollo de productos, procesos y creación de empresa

Preguntas Orientadoras:

· ¿Puede el ingeniero industrial Tomasino asumir una postura emprendedora que proponga soluciones a los retos de la sociedad actual? 
· ¿La cultura emprendedora y el empresarismo pueden fortalecer las competencias del ingeniero Tomasino para sus futuros entornos profesionales (intraemprendimiento) o para la creación de oportunidades propias de generación de empleo?


	

	METODOLOGÍA
Descripción de la relación docente - estudiante para la construcción de conocimiento por medio de la metodología que utiliza cada docente dentro de su autonomía, para el desarrollo del espacio académico (Seminario alemán, aprendizaje autónomo, aprendizaje significativo, aprendizaje basado en problemas ABP, estudio de casos, aprendizaje por proyectos, círculos académicos, enseñanza para la comprensión y sus estrategias EPC, Aula pensante y espiral de aprendizaje, Proyecto Zero, trabajo colaborativo entre otros). Desde el Modelo Educativo Pedagógico USTA, qué acciones intencionadas y planeadas diseña e implementa el docente para que el estudiante con la mediación de éste o de la interacción con sus compañeros, su entorno y las mediaciones tecnológicas, construya significados y desarrolle habilidades intelectivas en y para lo superior (relación lectio, cuestio, disputatio). Papel del docente en la conductio y promotio aquinianas para la formación integral del estudiante Tomasino. Rol del docente como mediador.

(Máximo 300 palabras)

	La construcción del conocimiento  en este espacio académico se desarrolla mediante la participación activa y comprometida de los integrantes del curso, esto incluye la orientación constante del docente y la interacción de los estudiantes  en el desarrollo de las siguientes metodologías (individuales y por equipos):
· Estudio de Caso
· Aprendizaje por proyectos
· Lecturas de discusión
· Talleres individuales y por equipos
· Investigación y consultas bibliográficas
· Juego de Roles
· Sustentaciones de modelos propuestos
Al final de cada actividad siempre se genera un espacio de discusión para identificar las conclusiones del aprendizaje, las “lecciones aprendidas “y los retos futuros por superar.

	

	CONOCIMIENTOS PREVIOS PARA INICIAR EL ABORDAJE DEL ESPACIO ACADÉMICO
Se deben establecer a manera de competencias y de conocimientos, que deben tener los estudiantes para iniciar el abordaje del espacio académico. (Máximo 100 palabras)

	La asignatura requiere de conocimientos previos referentes a la investigación de mercados y el emprendimiento, sin embargo el abordaje de las primeras sesiones se ha diseñado pensando en lograr una nivelación básica de todos los participantes.
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	DIMENSIONES DE LA ACCIÓN HUMANA, COMPETENCIAS, CONTENIDOS Y ESTRATEGIAS PEDAGÓGICAS A DESARROLLAR
Por cada competencia descrita, clasificar según sea genérica o específica y relacionarlas con las Dimensiones de la Acción Humana (Comprender, Obrar, Hacer, Comunicar).

Se deben tener en cuenta las competencias transversales institucionales (Humanidades, Lengua extranjera, Competencia lecto-escritural, TIC, Ciencias básicas o Pensamiento lógico matemático), las cuales son responsabilidad de los departamentos e Instituto de Lenguas o quien haga sus veces.

Enunciar de manera secuencial los contenidos (títulos, temas, subtemas) que se desarrollarán en el espacio académico, indicando el número de semanas o sesiones por contenido. Tener en cuenta lo consignado en el Plan Analítico del Programa.

Determinar las estrategias pedagógicas, didácticas y evaluativas, que se implementarán en el proceso de formación durante el desarrollo del espacio académico, por cada competencia relacionada.

La evaluación como proceso formativo debe tener en cuenta la autoevaluación, coevaluación, heteroevaluación, y éstas deben ser correspondientes con el modelo problematizador USTA. Las estrategias didácticas y evaluativas deben incorporar el uso de las TIC, a través de aulas virtuales, que faciliten el manejo del sistema de créditos académicos. Indicar lo correspondiente.

	

	SEMANA/ 
SESIÓN
	COMPETENCIA
	GENÉRICA (G)/
ESPECÍFICA
(E)
	COMPRENDER
	OBRAR
	HACER
	COMUNICAR
	UNIDADES TEMÁTICAS/ EJES TEMÁTICOS/ CONTENIDOS
	ESTRATEGIA(S) DIDÁCTICA(S)
	ESTRATEGIA(S) EVALUATIVA(S)

	
	
	G
	E
	
	
	
	
	
	
	

	1
	Reconoce las generalidades del curso y comprende los aspectos introductorios de la creación empresarial para adelantar el proceso de planeación académica de la asignatura.
	x
	
	x
	
	
	
	1. PRESENTACIÓN E INTRODUCCIÓN DEL CURSO - Presentación y justificación del curso - Metodología 
- Introducción a la creación empresarial
	Presentación por parte del docente del plan de curso.
Orientación de las actividades a desarrollar durante el semestre, acuerdos metodológicos.
Taller Emprendimiento vs. Empresarismo

	Elaboración de mapa mental que contextualice lo aprendido.

	2
	Comprende la metodología para la identificación de oportunidades de negocio y la usa para configurar ideas de negocio propias
	
	x
	x
	
	x
	
	2. Identificación de oportunidades de negocio :

- Oportunidades de Negocios vs Ideas de Negocios - Metodologías para identificar Oportunidades de Negocio 
	Desarrollo del Taller: “Oportunidades de negocio” 
Los estudiantes con la orientación del docente desarrollarán la metodología para desarrollar ideas de negocio a partir de oportunidades identificadas (Matrices de aplicación)

	Diseño de Blog con la identificación de ideas de negocio (individual o por equipos), los estudiantes utilizan esta herramienta web para compartir sus ideas con sus pares y recibir feedback

	3
	Comprende la metodología para la priorización de ideas de negocio e identifica aquellas oportunidades con mayor potencial de desarrollo.
	
	x
	x
	
	
	
	2. Identificación de oportunidades de negocio:
 
- Herramientas para priorización de Ideas de negocio - Modelos de Negocios: Qué son, Tipificación de modelos.

	El docente presenta y explica la metodología para priorización de ideas de negocio. Los estudiantes deben escoger tres ideas de negocio y aplicar la matriz entregada por el tutor para definir con cuál idea va a continuar trabajando para el resto del curso
	Llenado y entrega final de la “Matriz Multicriterio”. Los estudiantes de manera individual o por equipos aplican la metodología a sus ideas de negocio propias para priorizarlas.

	4
	Propone y configura ideas de negocio mediante la utilización del BMC o el LS para desarrollar modelos de negocio con componentes de valor.
	
	x
	
	
	x
	
	2. Identificación de oportunidades de negocio:

- Herramientas de creación - Configuración de modelos de negocio innovadores: BMC (Business Model Canvas) vs LS (Lean Start up)

	El docente presenta el Lienzo Canvas y el Lean Start up; Para su ejemplificación se estudian y comparan mediante el método del caso: Skype y Nespresso
	Los estudiantes (individual o por equipos) tomando como insumo sus ideas de negocio previamente priorizadas realizan la configuración de sus  modelo de negocio utilizando una de las dos herramientas (BMC o LS) aprendidas.

	5
	Identifica los componentes de un plan de negocios y su importancia para minimizar el riesgo al momento de la puesta en marcha de un emprendimiento sea éste de carácter económico o social
	x
	
	x
	
	
	
	3. Configuración de Plan de Negocios:

 - Qué es un Plan de negocios? (Módulos que lo componen) – Herramientas para configuración del plan de negocios

	Mesa redonda: El docente entrega la lectura “Negocios innovadores” para ser estudiada por parejas. Se discute posteriormente las características comunes y particulares que llevaron a algunos negocios a tener marcada aceptación en el mercado. Para finalizar se introduce la herramienta plan de negocios

	Elaboración en Excel de una matriz comparativa donde se referencien varios tipo de planes de negocios (de fuentes distintas) para encontrar elementos comunes y particulares de cada fuente. (Trabajo desarrollado individual o por parejas)

	6
	Analiza las variables mercadológicas, las estrategias de marketing y la proyección de ventas estructuradas en un plan de mercadeo para mejorar las opciones de comercialización y la generación de ingresos del modelo de negocio.
	
	x
	x
	
	x
	
	3. Configuración de Plan de Negocios 

Módulo de Mercados:

Descripción del Producto/Servicio,
Análisis del sector industrial (o estudio del arte para el caso de productos/servicios innovadores) 
	Presentación de los componentes del Módulo de Mercados
Taller individual y colaborativo de aplicación (análisis de producto)

	Elaboración del Módulo de Mercados para el proyecto (modelo de negocio previamente configurado) que el estudiante adelantará para el desarrollo del curso. 

	7
	Analiza las variables mercadológicas, las estrategias de marketing y la proyección de ventas estructuradas en un plan de mercadeo para mejorar las opciones de comercialización y la generación de ingresos del modelo de negocio.
	
	x
	x
	
	x
	
	3. Configuración de Plan de Negocios 

Módulo de Mercados:

Definición y análisis del Mercado objetivo, Análisis de la competencia (o análisis de sustitutos para productos/servicios innovadores), Análisis de Canales de distribución.

	Presentación de los componentes del Módulo de Mercados
Taller individual y colaborativo de aplicación (estrategias marketing)

	Elaboración del Módulo de Mercados para el proyecto (modelo de negocio previamente configurado) que el estudiante adelantará para el desarrollo del curso.

	8
	Analiza las variables mercadológicas, las estrategias de marketing y la proyección de ventas estructuradas en un plan de mercadeo para mejorar las opciones de comercialización y la generación de ingresos del modelo de negocio.
	
	x
	x
	
	x
	



	3. Configuración de Plan de Negocios 

Módulo de Mercados:

Definición y análisis de estrategias de precio, Definición y análisis de estrategias de promoción, Definición y análisis de estrategias de comunicación (físicas y virtuales), Pronóstico de la demanda (Proyección de ventas)

	Presentación de los componentes del Módulo de Mercados
Taller individual y colaborativo de aplicación (proyección de ventas)

	Elaboración del Módulo de Mercados para el proyecto (modelo de negocio previamente configurado) que el estudiante adelantará para el desarrollo del curso.
Entrega parcial

	9
	Identifica las necesidades del proceso productivo (o servicio) para configurar un plan de producción que permite planear la operación del plan de negocios. 
	
	x
	x
	
	x
	
	3. Configuración de Plan de Negocios

Módulo Operacional:

Análisis de Proveeduría, Estudio de requerimientos de Maquinaria, Equipos y tecnología. Descripción del proceso productivo o del servicio (Incluye los diagramas correspondientes),  

	Presentación de los componentes del Módulo de Operacional
Taller individual y colaborativo de aplicación (proceso productivo)

	Elaboración del Módulo Operacional para el proyecto (modelo de negocio previamente configurado) que el estudiante adelantará para el desarrollo del curso.

	10
	Identifica las necesidades del proceso productivo (o servicio) para configurar un plan de producción que permite planear la operación del plan de negocios.
	
	x
	x
	
	x
	
	3. Configuración de Plan de Negocios

Módulo Operacional:

Diseño y análisis de capacidad de producción (Incluye las herramientas de simulación necesarias). Diseño y análisis de Planta, macro y microlocalización (Layout), Plan de producción


	Presentación de los componentes del Módulo de Operacional
Taller individual y colaborativo de aplicación (Plan de producción)

	Elaboración del Módulo Operacional para el proyecto (modelo de negocio previamente configurado) que el estudiante adelantará para el desarrollo del curso.
Entrega Parcial

	11
	Comprende la importancia de la planeación estratégica y el recurso humano mediante la estructuración del módulo organizacional para cuantificar los requerimientos de talento humano necesarios en el plan de negocios.
	
	x
	x
	x
	x
	
	3. Configuración de Plan de Negocios 

Módulo Organizacional:

Estructura legal-jurídica, Misión, Visión, Objetivos estratégicos (para el corto y mediano plazo), Estructura Orgánica y Requerimientos de personal.

	Presentación de los componentes del Módulo Organizacional
Taller individual y colaborativo de aplicación (Estructura Organizacional)

	Elaboración del Módulo Organizacional para el proyecto (modelo de negocio previamente configurado) que el estudiante adelantará para el desarrollo del curso.


	12
	Comprende la importancia de la planeación estratégica y el recurso humano mediante la estructuración del módulo organizacional para cuantificar los requerimientos de talento humano necesarios en el plan de negocios.
	
	x
	x
	
	x
	
	3. Configuración de Plan de Negocios

Módulo Organizacional:

Manual de funciones, Análisis de Costos y Gastos Administrativos (incluye análisis de impuestos)

	Presentación de los componentes del Módulo Organizacional
Taller individual y colaborativo de aplicación (Estructura Organizacional)

	Elaboración del Módulo Organizacional para el proyecto (modelo de negocio previamente configurado) que el estudiante adelantará para el desarrollo del curso.
Entrega Parcial.

	13
	Caracteriza los estados e indicadores financieros básicos del plan de negocios para identificar la viabilidad económica y financiera del futuro proyecto productivo
	
	x
	x
	x
	x
	
	3. Configuración de Plan de Negocios 

Módulo Financiero:

Análisis de la Inversión (Activos fijos, intangibles, capital de trabajo, estructura del financiamiento, fuentes de financiamiento, Inversión total)
Presupuesto de Ingresos (ventas, cobros, otros)
Presupuesto de Egresos (compras, nómina, pagos, gastos administrativos, pago de la deuda, otros)
Presupuesto de Efectivo (o Flujo de Caja proyectado)

	Presentación de los componentes del Módulo Financiero
Taller individual y colaborativo de aplicación (Presupuestos)

	Elaboración del Módulo Financiero para el proyecto (modelo de negocio previamente configurado) que el estudiante adelantará para el desarrollo del curso.
Entrega Parcial.

	14
	Caracteriza los estados e indicadores financieros básicos del plan de negocios para identificar la viabilidad económica y financiera del futuro proyecto productivo.
	
	x
	x
	x
	x
	
	3. Configuración de Plan de Negocios

Módulo Financiero:

Estado de Ganancias y pérdidas
Balance General
Indicadores y evaluación Financiera (Periodo de recuperación de la Inversión, punto de equilibrio, Retorno sobre la inversión-ROI, VPN, TIR, otros )
	Presentación de los componentes del Módulo Financiero
Taller individual y colaborativo de aplicación (Estados Financieros)

	Elaboración del Módulo Financiero para el proyecto (modelo de negocio previamente configurado) que el estudiante adelantará para el desarrollo del curso.
Entrega Parcial.

	15
	Diagnóstica los impactos que el proyecto productivo pueda tener y los evalúa en el plan de negocios desde una postura ética, económica y socialmente responsable.
	
	x
	x
	x
	x
	
	3. Configuración de Plan de Negocios

Módulo de Impactos:

Impactos económicos
Impactos sociales
Impactos Ambientales

	Presentación de los componentes del Módulo de Impactos Financiero
Taller individual y colaborativo de aplicación (Evaluación de riesgos e Impactos)

	Elaboración del Módulo de Impactos para el proyecto (modelo de negocio previamente configurado) que el estudiante adelantará para el desarrollo del curso.
Entrega Parcial Modulo Impactos
ENTREGA FINAL PLAN DE NEGOCIOS (feedback del docente para preparación juego de roles)

	16
	Identifica opciones de consecución de recursos y actividades de implementación para que puedan ser usadas como alternativas de financiación y puesta en marcha en los proyectos de emprendimiento
	
	x
	x
	
	x
	x
	4. Estrategias y Actividades de implementación de un plan de negocios:
 - Entidades de apoyo al emprendimiento - Fuentes (tradicionales y no tradicionales) de financiación y co-financiación - Desarrollo de competencias para la sustentación de proyectos innovadores - Herramientas para crear redes de apoyo a proyectos innovadores - Actividades de implementación y seguimiento para planes de negocios exitosos
	Seminario Alemán:
Presentación de diversas opciones de financiación para proyectos de emprendimiento (Convocatorias, Instituciones, Fondos de inversión)
	Juego de Roles “Negociando con tiburones” (basado en el programa que lleva su mismo nombre). Los estudiantes presentarán sus planes de negocio ante tres “tiburones” (inversionistas) quienes identificarán en cuál de todos los proyectos desean realmente invertir y en cual no. Los tiburones durante el ejercicio irán retroalimentando las ideas de negocio de los emprendedores.

	17
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



	

	CRITERIOS DE CALIFICACIÓN
a. Parámetros a tener en cuenta para la valoración cualitativa y cuantitativa del aprendizaje (asistencia, completitud, oportunidad, disciplina, rigurosidad, participación activa en clase o aula virtual, otros)
b. Ponderación de actividades didácticas y evaluativas para la medición del aprendizaje. Elaboración de rúbricas. (Tener en cuenta porcentajes según Reglamento General Estudiantil o Reglamento General de Posgrados)

	
	

	 
	1er Corte 35%
	2do Corte 35%
	3er Corte 30%

	Parcial (Individual)
	30%
	30%
	30%

	Foros y actividades de participación virtual (Individual)
	10%
	10%
	10%

	Quices, trabajos, talleres, estudios de caso (Grupal)
	20%
	20%
	20%

	Sustentación individual (Proyecto avance y final)
	40%
	40%
	40%

	TOTAL
	100%
	100%
	100%



Se tendrán en cuenta a su vez lo parámetros de completitud, oportunidad, participación activa y rigurosidad en las entregas de los trabajos académicos propuestos por el docente.

	

	BIBLIOGRAFÍA, WEBGRAFÍA Y OTRAS FUENTES
a. Bibliografía (título de libro, capítulo de libro, artículo de revista  hemerografía)
b. Webgrafía (recursos consultados en Internet teniendo en cuenta el rigor científico)
c. Otras fuentes (vídeo, documental, entrevistas, sentencias de cortes, jurisprudencia, otros)

	
Bibliografía – Disponible USTA
· Balanko-Dickson, Greg, Cómo preparar un plan de negocios exitoso. McGraw-Hill Interamericana. México. 2010. http://crai- ustadigital.usantotomas.edu.co/login?url=https://search.ebscohost.com/login.aspx?direct=true&db=cat06937a&AN=tom.000033175&lang=es&site=eds-live
· Ortiz Riaga María Carolina, De la U a la E: experiencias del emprendimiento universitario en Colombia, Bogotá Colombia : Ediciones de la U. 2016. http://crai-ustadigital.usantotomas.edu.co/login?url=https://search.ebscohost.com/login.aspx?direct=true&db=cat06937a&AN=tom.000111129&lang=es&site=eds-live
· Borello, Antonio, El plan de negocios: herramienta de evaluación de una inversión a elaboración de un plan estratégico y operativo. Editorial McGraw-Hill Interamericana. 2000. http://crai-ustadigital.usantotomas.edu.co/login?url=https://search.ebscohost.com/login.aspx?direct=true&db=cat06937a&AN=tom.000021666&lang=es&site=eds-live
· González Salazar Diana M.  Plan de negocios para emprendedores al éxito : metodología para el desarrollo de nuevos negocios, México : McGraw-Hill Interamericana. 2007
· Alexander Osterwalder autor Yves Pigneur autor;. Generación de modelos de negocio: un manual para visionarios, revolucionarios y retadores. Lara Vázquez Cao traductor 2016
· Sanchez, Jose C.Psicothema, Emprendimiento: introducción.  July, 2011, Vol.23(3), p.424(3) [Revistas arbitradas]
· Torres Carbonell, Silvia. 10 obstáculos para el emprendimiento. Revista de Antiguos Alumnos del IEEM, 2011, Issue 4, pp.52-53 [Revistas arbitradas]
Bibliografía Complementaria
· Droznes, Lázaro. Manual para un plan de negocios: Guía de trabajo basada en modelos, plantillas y ceck list. Publisher Autodesarrollo. 2005. 
· BUENAS PRACTICAS DE FORMULACIÓN  “NUEVA ESTRUCTURA PLAN DE NEGOCIOS FONDO EMPRENDER”. SENA. 2018
· Steve Blank-Bob Dorf ,El manual del emprendedor la guía paso a paso para crear una gran empresa. 2013
· Eric ries, El método Lean Start up. 2013
· Tom Kelley; Jonathan Littman ,Las diez caras de la innovación: estrategias para una creatividad excelente. 2010
· Franc Ponti, ¡Innovacion!: los siete movimientos de la empresa innovadora. 2009
· Harvard Business Review. Iniciativa emprendedora. Bogotá. Planeta, 2004.
· Herrera, Hernán. La guía del emprendedor: combinaciones transgresoras para crear un negocio único. Buenos Aires, Empresa Activa, 2006.
· kriegeL, Robert J.; Patler Louis. Si no está roto Rómpalo. Norma.
· [bookmark: _GoBack]Shefsky, Lloyd E. Los Emprendedores no nacen, se hacen: aprendan los secretos de 200 emprendedores exitosos. México. McGraw-Hill, 1997.
· Domingo Carlos, El viaje de la innovación, Editorial Gestión 2002
· Torres Soler Luis Carlos, Innovación y creatividad, Editorial Unal, 2002
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