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INTRODUCCION

Debemos empezar por explicar que este manual es el resultado de afios de diversas
investigaciones de muchos profesionales de dreas como piscologia, derecho, contabilidad,
administracién, educacion y hasta médicos inmersos en el tema de no solo de la educacion
financiera o el emprendimiento, si en todos los temas relacionados con el ser, y en establecer
las herramientas adecuadas para alcanzar la felicidad interna, el crecimiento personal y una
adecuada forma de ver la vida.

En todas partes y desde muy nifios siempre se ha escuchado de la gente de éxito personas
que sin lugar a dudas estan caracterizadas por que viven muy bien, adquieren lo que para ellos
son gustos o comodidades con notoria facilidad, gente profesional o no profesional, pero que
trabajan por sus metas y las obtienen, todas estas personas tienen algo en comun; son
personas organizadas que saben que quieren y para donde van que dominan sus miedos y
temores, que inician proyectos, que le ponen ruedas a sus suefios y no los dejan solo en sus
pensamientos.

En este libro expondremos como con organizacién puedes emprender, conseguir tus metas y
por ende a la felicidad desde todo punto de vista no solo el econdmico, sino también el
afectivo, el profesional, el intelectual, el amor para consigo mismo y los demas

En los cinco médulos aqui tratados se especifica los complementos necesarios para iniciar una
microempresa con muy pocos elementos desde la concepcidon de la idea del negocio, las
actitudes personales necesarias, los procedimientos administrativos tanto personales como
empresariales que se deben aplicar en el pro de alcanzar esos objetivos. La espiritualidad
emprendedora, los valores personales y empresariales, la aplicacion de técnicas de ventas para
tu producto especifico, el marco del plan de negocios y muchos otros temas de vital
importancia en el area del emprendimiento y el crecimiento personal.

Ademds es de resaltar que el manual propone una seria de ejercicios cada uno con una
finalidad especifica que van de tema en tema pasando por la generacién de ideas, ejercicios
para tu imaginacidn para desarrollar una mejor autoestima para orientacion profesional para
la vida y por supuesto para emprendimiento y mas.

En conclusidn el propdsito de este manual es ayudar a cambiar vidas, a definir vidas, a definir
un propdsito, que nos demos cuenta del real valor de estar vivos cualquiera sea la condicién
econdmica, sentimental, afectiva, social, académica, o cualquier otra. Esto solo puede mejorar
si asi lo quiere, solo necesita comprometerse en hacerlo y ponerle avién a su meta.
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Médulo 3
Proceso de emprendimiento exitoso para ’ i
micro pymes en Colombia -

Objetivos

1.

Identificar los conceptos bdsicos, definiciones, comportamiento y caracteristicas
esenciales de un emprendedor.

2. Crear conciencia de la facilidad con que se pueden generar ingresos hasta desde casa
y con una muy baja inversion.

3. Motivar a través de historias de emprendimiento exitoso en el mundo.

4. Definir las caracteristicas que se deben adoptar para ser un triunfador en todos los
proyectos iniciados.

5. Establecer los procesos adecuados en la planeacién formacidn y puesta en marcha de
una empresa

Estrategias

1. Lecturas de reflexion para tomar conciencia de los efectos positivos del trabajo.

2. Andlisis y discusion de textos dedicados a la ensefianza de procesos de
emprendimiento

3. ejercicios para desarrollar habilidades emprendedoras y caracteristicas creativas.
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Capitulo 14 ENTRENAMIENTO PARA EMPRENDEDORES

CONCEPTO Y DEFINICION DE EMPRENDIMIENTO

El emprendimiento es un término Ultimamente muy
utilizado en todo el mundo. Aunque el emprendimiento
siempre ha estado presente a lo largo de la historia de

la humanidad, pues es inherente a ésta, en las ultimas
décadas, éste concepto se ha vuelto de suma
importancia, ante la necesidad de superar los
constantes y crecientes problemas econémicos.

La palabra emprendimiento se refiere a la capacidad de una persona para hacer un esfuerzo
adicional por alcanzar una meta u objetivo, siendo utilizada también para referirse a la persona
que iniciaba una nueva empresa o proyecto, término que después fue aplicado a empresarios
gue fueron innovadores o agregaban valor a un producto o proceso ya existente

En conclusién, emprendimiento es aquella actitud y aptitud de la persona que le permite
emprender nuevos retos, nuevos proyectos; es lo que le permite avanzar un paso mas, ir mas
alla de donde ya ha llegado. Es lo que hace que una persona esté insatisfecha con lo que es y lo
gue ha logrado, y como consecuencia de ello, quiera alcanzar mayores logros.

IMPORTANCIA DEL EMPRENDIMIENTO.

El emprendimiento hoy en dia, ha ganado una gran importancia por la necesidad de muchas
personas de lograr su independencia y estabilidad econémica. Los altos niveles de desempleo,
y la baja calidad de los empleos existentes, han creado en las personas, la necesidad de
generar sus propios recursos, de iniciar sus propios negocios, y pasar de ser empleados a ser
empleadores.

Todo esto, sélo es posible, si se tiene un espiritu emprendedor. Se requiere de una gran
determinacidn para renunciar a la “estabilidad” econdémica que ofrece un empleo y
aventurarse como empresario, mas aun si se tiene en cuenta que el empresario no siempre
gana como si lo hace el asalariado, que mensualmente tiene asegurado un ingreso minimo que
le permite sobrevivir.

En muchos paises (Casi todos los paises Latinoamericanos), para muchos profesionales, la
Unica opcién de obtener un ingreso decente, es mediante el desarrollo de un proyecto propio.
Los niveles de desempleo, en gran parte de nuestras economias, rondan por el 20%, por lo que
resulta de suma urgencia buscar alternativas de generacién de empleo, que permitan mejorar
la calidad de vida de la poblacidn.
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Los gobiernos han entendido muy bien la importancia del emprendimiento, tanto asi, que han
iniciado programas de apoyo a emprendedores, para ayudarles en su propdsito de crear su
propia unidad productiva.

Casi todos los paises, tienen entidades dedicadas exclusivamente a promover la creacién de
empresas entre profesionales, y entre quienes tengan conocimiento especifico suficiente para
poder ofertar un producto o un servicio.

La oferta de mano de obra, por lo general crece a un ritmo mas acelerado de lo que crece la
economia, por lo que resulta imposible poder ofrecer empleo a toda la poblacién. Teniendo en
cuenta que nuestros estados, no tienen la capacidad de subsidiar el desempleo como si lo
pueden hacer algunos paises europeos, la Unica alternativa para garantizar a la poblacién el
acceso a los recursos necesarios para su sustento, es tratar de convertir al asalariado en
empresario.

Ante estas circunstancias econémicas, el emprendimiento es el salvador de muchas familias,
en la medida en que les permite emprender proyectos productivos, con los que puedan
generar sus propios recursos, y les permita mejorar su calidad de Vida.

Sélo mediante el emprendimiento se podrd salir triunfador en situaciones de crisis. No
siempre se puede contar con un gobierno protector que este presto a ofrecer ayuda durante
una crisis. El emprendimiento es el mejor camino para crecer econémicamente, para ser
independientes, y para tener una calidad de vida acorde a nuestras expectativas lo cual implica
desarrollar una Cultura del emprendimiento encaminada a vencer la resistencia de algunas
personas a dejar de ser dependientes.

CARACTERISTICAS DEL EMPRENDEDOR

A continuacién les presentamos una lista conformada por las principales caracteristicas que se
suelen encontrar en los emprendedores o empresarios de éxito y, por tanto, los requisitos que
debemos cumplir si es que queremos llegar a ser uno de ellos.

Cabe sefialar que para alcanzar el éxito en los negocios no es necesario contar con todas las
caracteristicas que mencionaremos; pero mientras mas de ellas poseamos, mayores
posibilidades tendremos de lograrlo.

Asimismo, si pensemos que no tenemos algunas de estas caracteristicas, o que algunas de ellas
las tenemos poco desarrolladas, ello no significa que poco a poco podamos ir adquiriéndolas o
desarrollandolas.

Veamos a continuacidon cudles son estas caracteristicas, cualidades o atributos de un
emprendedor o empresario de éxito:

1 Energia y entusiasmo

Un emprendedor empresario de éxito es una persona llena de energia y entusiasmo.
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Tiene suficiente energia como para cumplir con todas las diferentes funciones o tareas que
conlleva ser un emprendedor o empresario, y tiene suficiente entusiasmo como para realizar
dichas funciones o tareas con alegria y pasion.

Para lograr dicha energia y entusiasmo ama, se divertirse y gusta mucho de lo que hace. Y,
ademas, es consciente de los beneficios o recompensas que conlleva lograr el éxito en un
negocio propio, se repite constantemente a si mismo estos beneficios o recompensas, y los
utiliza para motivarse a seguir adelante.

2 Confianza en si mismo
Un emprendedor empresario de éxito es una persona con confianza en si mismo.

Es consciente de sus virtudes y capacidades, las cuales trata de mejorar y sacarles el maximo
provecho, pero también es consciente de sus limitaciones y defectos, los cuales trata de
corregir y superar.

En cuanto empiezan a surgir los problemas o dificultades, sigue adelante pues confia en si
mismo, confia en que sus virtudes y capacidades les ayudaran a sortear y hacer frente a estos
problemas o dificultades.

3 Perseverancia

Un emprendedor empresario de éxito tiene la suficiente tenacidad, determinacion y
perseverancia para hacer frente a los obstaculos, dificultades, imprevistos o caidas que pueda
tener en su camino.

Sabe que en el camino de un emprendedor empresario siempre surgiran estos inconvenientes,
y cada vez que ello sucede, es persistente y sigue adelante.

Sabe, por ejemplo, que las caidas son parte del camino hacia el éxito, y por ello, ante una caida
no se detiene, y mas bien, la utiliza como impulso y motivacidén para seguir adelante.

Y, en cuanto a los errores, sabe que por mas preparado que esté, no es perfecto y siempre los
cometerd; pero sabe que precisamente de ellos es cuando uno mds aprende, por lo que cada
error que comete lo valora y aprende de él para ser cada vez mejor.

4 Paciencia

Un emprendedor empresario de éxito sabe que el éxito no llega de la noche a la mafiana, sabe
que para alcanzarlo se necesita tiempo, trabajo y dedicacion.

Sabe que el camino hacia el éxito es largo y lleno de dificultades, por lo que tiene la suficiente
paciencia para buscarlo.

Para lograr paciencia, confia en si mismo y en su capacidad. Sabe que por mas esquivo que
parezca o por mas que demore mas de lo previsto, el éxito tarde o temprano serd suyo.

5 Capacidad para adaptarse a los cambios
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Un emprendedor empresario de éxito estd siempre atento a todo lo que suceda en el
mercado.

Estd consciente en todo momento de los cambios que puedan suceder y trata siempre de
preverlos, por ejemplo, estd atento a las nuevas preferencias o gustos de los consumidores, a
las nuevas tendencias, a las nuevas modas, a los nuevos competidores, a sus nuevas
estrategias, etc.

Y, a la vez, tiene la capacidad para adaptarse rapidamente a estos cambios, es decir, tiene la
suficiente flexibilidad como para guiar su negocio o empresa de tal modo que pueda
aprovechar estos cambios o hacerles frente oportunamente.

Por ejemplo, tiene suficiente flexibilidad para dejar de lado sus antiguos productos y disefiar
otros que satisfagan las nuevas preferencias o gustos, para dejar de lado antiguas estrategias
de marketing y disefiar nuevas que le permitan hacer frente a las de sus nuevos competidores,
para aceptar que cuenta con tecnologia obsoleta y que necesita adquirir nueva que le permita
estar acorde con el momento actual.

6 Tolerancia al riesgo

Un emprendedor empresario de éxito busca minimizar los riesgos en sus emprendimientos o
negocios.

Para ello se informa, se capacita, se prepara, planifica, prevé posibles percances, disefia
estrategias de emergencia, etc.

Sin embargo, es consciente de que por mas planificacion o preparaciéon que realice, siempre
existird el riesgo de que las cosas no resulten como lo esperado, de que surjan dificultades,
imprevistos o percances.

Un emprendedor empresario de éxito es consciente de ello, y por eso se prepara
mentalmente, sabe que el riesgo es parte de la vida de un emprendedor empresario, y lo
enfrenta y asume con total responsabilidad por lo podria pasar.

7 Creatividad e innovacion
Un emprendedor empresario de éxito es una persona creativa e innovadora.

Sabe que en el contexto actual, debido a la alta competencia y las exigencias de los
consumidores, la clave del éxito empresarial esta en ser creativo e innovador.

Sabe que el ciclo de vida de un producto es cada vez mds corto, y por ello, estd
constantemente siendo creativo e innovando, ya sea creando nuevos productos o servicios, o
redisefiando o mejorando los que ya ofrece.

8 Vision de negocios

Un emprendedor empresario de éxito tiene la habilidad para identificar oportunidades de
negocio donde otros no las ven.
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Para ello, estd constantemente analizando el mercado, analizando los nuevos gustos, las
nuevas modas, estudiando tendencias, etc.; sabe igualmente proyectarse en el futuro y prever
los cambios que se avecinan.

Asimismo, estda permanentemente en busqueda y atento al surgimiento de nuevas
oportunidades de negocio.

Y, en cuanto detecta una oportunidad atractiva, la estudia y analiza, y si descubre que es una
buena oportunidad, no pierde el tiempo y consigue rapidamente todos los recursos necesarios
que le permitan capitalizarla.

9 Capacidad para rodearse con las personas indicadas

Un emprendedor empresario de éxito sabe identificar a las personas que les puedan ayudar a
alcanzar el éxito en sus emprendimientos o negocios.

No busca personas que sepan menos que él, sino que busca personas mejor capacitadas que él
en determinados aspectos. Sabe que solo asi puede crear un buen equipo que se
complemente bien.

Sabe identificar este tipo de personas no solo por su apariencia, sino también por sus palabras,
sus gestos o sumodo de expresarse.

Y luego, una vez identificada estas personas, las contrata o se asocia con ellas, y luego, al
trabajar con ellas, sabe liderarlas.

10 Liderazgo
El emprendedor empresario de éxito ejerce la calidad de lider.

Tiene la habilidad y capacidad para influir, inducir, animar y motivar a sus trabajadores, para
gue éstos lo sigan con entusiasmo, por voluntad propia y sin poner condiciones.

Su carisma e inspiracidn hace que sus trabajadores o personas que lo rodean se identifiquen,
no solo con él, sino también con sus ideas, proyectos, emprendimientos y negocios que decide
realizar.

11 Capacidad para planificar
Un emprendedor empresario de éxito es consciente de la importancia de la planificacién.

Sabe que al planificar objetivos, recursos y estrategias, tendra mayores posibilidades de
alcanzar el éxito, pues logrard un manejo mas eficiente de su negocio, ademds de que
minimizara el riesgo.

Por lo que antes de cada emprendimiento o negocio que decide emprender, investiga bien, se
informa, analiza y planifica todas las acciones, objetivos, recursos y estrategias que realizara.
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12 Capacidad de decision

Un emprendedor empresario de éxito cuenta con el conocimiento, experiencia, capacidad y
sentido comun necesario para tomar buenas decisiones.

Sabe que en el mundo de los negocios cada decisidon es importante y, por tanto, antes de
tomarlas, se toma su tiempo, las medita y analizar bien.

Pero también sabe que en ocasiones debe tomar decisiones rapidamente. Sabe identificar
estos momentos, y en ellos tomar rapidas decisiones confiando en su instinto de empresario,
sin remordimientos y asumiendo su responsabilidad.

13 Capacitacion constante

Un emprendedor empresario de éxito sabe que el aprendizaje nunca termina, sabe que
siempre habra algo nuevo para saber y aprender.

Por ello, a pesar de lo que mucho que sepa o sea capaz, siempre busca la manera de seguir
aprendiendo o capacitdndose, ya sea por cuenta propia o asistiendo a cursos o seminarios.

Pero no solo busca seguir capacitdndose para de ese modo ser mas competente, sino también
para estar a la par con los nuevos avances, las nuevas tecnologias y las nuevas técnicas o
herramientas empresariales.

Sabe que el cambio es vertiginoso, y procura siempre estar al dia con los nuevos cambios o
avances y, de ese modo, poder usarlos a su favor o poder hacerles frente oportunamente.

REQUISITOS PARA SER EMPRENDEDOR

La siguiente es una lista con los principales requisitos que debe cumplir una persona para
llegar a ser un emprendedor de éxito.

Estos requisitos se basan en las caracteristicas, cualidades y aptitudes que se suelen encontrar
en los emprendedores, por lo que si deseas llegar a ser un buen emprendedor es necesario
gue cuentes con la mayoria de ellos.

Pero si piensas que no cuentas con algunos de estos requisitos, no debes desanimarte pues no
son requisitos que uno no pueda adquirir o desarrollar si realmente tiene la voluntad de
convertirse en un emprendedor.

1 Energia y motivacion

El primer requisito para ser un emprendedor de éxito es tener energia y motivaciéon. Uno debe
tener la suficiente energia como para cumplir las diversas actividades, funciones y tareas que
conlleva ser un emprendedor, y para trabajar durante todo el dia y durante todos los dias, al
menos en la etapa inicial de sus emprendimientos.

Asimismo, uno debe estar siempre motivado, ya sea motivado a tener éxito, a hacer dinero, a
crear negocios, etc., y asi poder hacer las cosas con entusiasmo, alegria y pasion, pues solo de
ese modo podra alcanzara el éxito.
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2 Paciencia y perseverancia

El segundo requisito para ser un emprendedor exitoso es tener paciencia y perseverancia. Uno
debe tener paciencia para no desmotivarse si el éxito tarda en llegar, y perseverancia para
seguir adelante a pesar de todas las dificultades que se presenten.

Uno debe tener paciencia y perseverancia para sortear todo obstaculo, percance, imprevisto,
tropiezo o fracaso que pueda tener en el camino, seguir adelante pase lo que pase, y no
rendirse hasta haber agotado todas las posibilidades.

3 Capacidad para detectar oportunidades

Otro requisito para ser un buen emprendedor es tener la capacidad para detectar
oportunidades de negocios. Uno debe tener visién de negocio y capacidad de andlisis para
diferenciar a las verdaderas oportunidades de las simples posibilidades de negocios.

Para cumplir con este requisito, uno debe tener la costumbre de buscar siempre nuevas
oportunidades, de estar siempre investigando el mercado, de estar siempre atento a los
cambios, a las tendencias, a las nuevas modas, a las nuevas necesidades, gustos y preferencias.

4 Capacidad para asumir riesgos

Otro requisito para ser un buen emprendedor es tener la capacidad para asumir riesgos. Uno
debe tener el valor para tomar decisiones que impliquen cierto riesgo, y saber asumir la
responsabilidad por lo que pueda pasar.

Para cumplir con este requisito, uno debe tener la capacidad para identificar verdaderas
oportunidades, para informarse sobre ellas, para analizarlas bien y para minimizar todo el
riesgo posible antes de asumirlo.

5 Capacidad de liderazgo

Para ser un emprendedor de éxito también es necesario tener capacidad de liderazgo. Uno
debe tener la habilidad para dirigir a las personas, liderarlas, motivarlas e inspirarlas.

Uno debe tener la capacidad para identificar a las personas indicadas y convocarlas, para hacer
que trabajen en equipo, para hacer que lo sigan con entusiasmo, y para dirigirlas y motivarlas
hacia el cumplimiento de los objetivos.

6 Capacidad para planificar y organizar

Para ser un emprendedor exitoso también es necesario tener la capacidad para planificar y
organizar. Uno debe tener la capacidad para analizar la situacidn, establecer objetivos y
disefar estrategias o cursos de accion que permitan alcanzar dichos objetivos.

Y, por otro lado, debe tener la capacidad para reunir, organizar y coordinar recursos de tal
manera que se pueda poner en practica todo lo planificado.
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7 Capacidad para adaptarse a los cambios

Y, finalmente, otro requisito para ser un emprendedor de éxito es tener la capacidad para
adaptarse a los cambios. Uno debe tener la capacidad para responder rdpidamente a los
cambios del entorno.

Uno debe tener la costumbre de estar permanentemente atento a los que suceda en el
mercado, a las tendencias, a las nuevas modas, a las nuevas necesidades, gustos y
preferencias, a los nuevos competidores; tener la habilidad para prever los cambios, y tener la
capacidad y flexibilidad para aprovechar estos cambios o hacerles frente oportunamente.

ERRORES QUE PUEDEN COMETER LOS EMPRENDEDORES

Veamos a continuacion cuales son los errores mds frecuentes que suelen cometer los
emprendedores al momento de crear su negocio o empresa.

Errores comunes a los cuales debemos prestar atencion y evitar, si es que queremos iniciar un
negocio con éxito:

1 No contar con un plan de negocio
Un error comun en los emprendedores es obviar |la etapa del desarrollo del plan de negocios

Muchos emprendedores no le dan la importancia debida al plan de negocios, y ello muchas
veces se traduce en un mal calculo de la inversidén, en un exceso de gastos, en una falta de
direccion, en la necesidad de tener que improvisarlo todo, en una demora excesiva para crear
el negocio, para conseguir los primeros clientes, en una falta de organizacidn, de control, etc.

2 No conocer bien a los clientes

Muchos emprendedores no tienen muy en claro el tipo de consumidores al cual van a dirigir
sus productos o servicios, y los que lo tienen, no realizan una debida investigacion y analisis de
sus caracteristicas.

No analizan bien necesidades, deseos, gustos, preferencias, habitos, etc., y ello se traduce en
el disefio de productos que no llegan a satisfacer las necesidades de los consumidores, disefio
de canales de distribucion que no permiten distribuir eficientemente los productos al
consumidor, disefio de medios publicitarios que no son efectivos en ellos, y otras estrategias
qgue no logran tener buenos resultados en su publico objetivo, debido a la falta de
conocimiento en ellos.

3 Subestimar a la competencia

Muchos emprendedores subestiman a la competencia, no le dan la debida importancia, y no
se toman el tiempo debido en investigarla y analizarla.

Piensan que al tener un producto Unico e innovador, podran sortear facilmente a la
competencia. Pero lo que no toman en cuenta es que en cuanto su negocio o empresa
empiece a hacerse conocido, la competencia sabra de ellos, y no se quedara con los brazos
cruzados.
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Y, si previamente no nos hemos tomado el tiempo en estudiarla y analizarla, dificilmente
podremos disefiar estrategias que nos permitan hacerles frente oportunamente.

4 Exceso de optimismo

El iniciar un nuevo negocio siempre conlleva un entusiasmo y optimismo propios del hecho de
embarcarse en un nuevo proyecto, pero cuando este entusiasmo u optimismo es excesivo,
puede hacer que el emprendedor pierda objetividad.

Lo que se traduce en una falta de realismo en sus proyecciones, sobrestimando los ingresos, y
subestimando los costos (mal cdlculo de la inversién), o lo que puede significar también la
contratacidn de personal inadecuado (pensando que uno mismo podria hacerlo todo), o en un
exceso en los gastos de inversion (haciendo que mas adelante termine faltando dinero).

5 Contratar a personal no capacitado

El emprendedor suele pensar que puede hacer y resolverlo todo, y que sélo necesita contratar
el personal justo que lo siga en sus decisiones.

No reparan que para crear un negocio sélido se necesita contar con personas capacitadas que
incluso sean mas inteligentes o sepan mds que uno en un determinado tema o aspecto del
negocio, que sean complementarias entre si y, de ese modo, lograr un buen equipo.

6 Gastar demasiado

Debido al entusiasmo que atraviesa el emprender al crear su negocio, éste suele no medir bien
sus gastos, y comprar todo lo que esté a su mano, o comprar los productos mas caros, hasta
que finalmente se le acaba el capital sin siquiera haber empezado su negocio.

No toman en cuenta que muchos de los insumos, enceres o equipos que adquieren, pueden no
ser necesarios inicialmente, y adquirirlos mds adelante. O no toman en cuenta que si no se
apuran por adquirir lo primero que encuentren, siempre hallaran un sitio en donde puedan
adquirir lo mismo a precios bajos comparados con los de los demas.

CONSEJOS PARA EMPRENDEDORES
Veamos a continuacidn una lista de 20 consejos dedicados a emprendedores:
1. Busca la pasion en lo que se hagas

Para tener éxito en tus emprendimientos, debes proceder con pasidn, debes amar lo que
hagas.

Para ello debes emprender negocios que traten sobre temas que te apasionen o, en todo caso,
procurar encontrarle el gusto a lo que hagas.

Si no logras ello, debes buscar hacer otras cosas, pues si no hay pasién y energia en tus
emprendimientos, las oportunidades de alcanzar el éxito son nulas.

Debes buscar emprender negocios en los cuales te diviertas, en los cuales trabajes con
entusiasmo, en los cuales estarias dispuesto a trabajar gratis.
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2. Aprovecha tus ventajas

Sacale siempre provecho a tus ventajas competitivas, es decir, a aquellos aspectos en donde
sobresalgas o te destaques ante los demas.

Tus ventajas pueden estar en tus conocimientos, experiencias, habilidades, destrezas,
recursos, contactos, etc.

Usalas siempre para emprender tus negocios, y para sacarlos adelante. Y siempre trata de
reforzarlas y mantenerlas, por ejemplo, si dominas un tema en particular, vuélvete experto en
ello, y si tienes contactos importantes, trata siempre de mantenerlos.

3. Ofrece algo diferente

Para tener éxito como emprendedor, debes ofrecer siempre algo diferente, algo que sea Unico
y novedoso, algo que no ofrezcan los demas y que te permita diferenciarte de ellos.

Como emprendedor debes ser capaz de ofrecer algo novedoso y distinto, algo que sea el
motivo por el cual los consumidores te reconozcan, dejen de comprar a la competencia, y te
elijan y prefieran a ti.

4. Empieza en pequeiio, pero proyéctate en grande

Empieza con pequefios emprendimientos, pero siempre proyectandote ser grande. Empieza
con pequefios negocios, domina bien todo lo que hagas, y luego, poco a poco, empieza a
crecer.

Por ejemplo, empieza ofreciendo un solo producto o atendiendo a un solo tipo de consumidor,
vuélvete experto en ello, y luego, a medida que el negocio vaya creciendo, ofrece una mayor
variedad de productos, o empieza a buscas nuevos mercados.

5. Proyéctate en el futuro

Concéntrate en lo que haces ahora, pero siempre piensa en el futuro. Cada decisién que
tomes, no debes tener en cuenta sélo las consecuencias que pueda tener ahora, sino las
consecuencias que pueda tener en el futuro.

Por ejemplo, al emprender un negocio, debes considerar la posibilidad de que pueda
convertirse en un gran de negocio, debes ver lo que te pueda dar el negocio ahora, pero
también lo que te podria dar en el futuro.

6. Planifica siempre

Cada negocio que emprendas, sea el tamafio que sea, debes planificarlo y hacer un plan de
negocio.

Un plan de negocio no tiene por qué ser algo complejo, simplemente debe ser un documento
en donde coloques toda la informacion que pueda servirte para tomar mejores decisiones, tus
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objetivos, los medios o estrategias que te permitirdn alcanzar dichos objetivos, y tus
proyecciones o presupuestos.

El plan de negocio te permitird ser mas eficiente y minimizar el riesgo, te servira de guia para
emprender tus negocios, y para poder operarlos los primeros meses vida.

7. No seas tan optimista

Al hacer tus proyecciones, no sean demasiado optimista, trata de informarte, analizar bien las
cosas, y ser lo mas realista posible.

No te dejes llevar por el optimismo propio de los emprendedores, y trata de ver las cosas con
frialdad, considera siempre todos los problemas o dificultades que puedan suceder, y ten en
cuenta que muy probablemente apareceran problemas y dificultadores que no llegaste a
prever.

8. No te concentres sélo en el dinero
Si tu Unico objetivo como emprendedor es obtener dinero, éste nunca va a aparecer.

Antes de pensar en tener mucho dinero, debes pensar en hacer algo que ames, en tener
libertad y control en tu vida, en servir a los demds, en tener el orgullo de ser un emprendedor.

Sélo cuando disfrutes de ser un emprendedor y dejes de obsesionarte por el dinero, éste
recién aparecera a raudales.

9. Minimiza el riesgo y luego actua

En cada negocio que emprendas, debes minimizar todo el riesgo posible; para ello debes
informarte, analizar, capacitarte y planificar.

Pero tampoco debes obsesionarte con ello, debes tener en cuenta que por mas analisis,
preparacion o planificacion que realices, siempre surgirdn problemas, dificultades e
imprevistos.

Por tanto, trata de minimizar todo el riesgo que puedas, pero no trates de controlarlo todo; no
dejes que el analisis te paralice, asume cierto riesgo y toma la decision de iniciar tus proyectos
de una vez.

10. No tengas miedo cometer errores
Cada vez que cometas errores o fracases, es cuando realmente vas a aprender.

Los errores o fracasos son parte del camino del éxito, es mas, sin errores o fracasos, nunca
conseguiras el éxito.

Por lo tanto, no te preocupes demasiado por los errores o fracasos que puedas tener. Cada vez
que te equivoques o fracases, aprende la leccion, sé un mejor emprendedor y sigue adelante.
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11. Analiza permanentemente el mercado

Como emprendedor debes estar permanentemente atento a todo lo que suceda en el
mercado.

Siempre debes estar atento a los consumidores, a sus comportamientos, a sus costumbres, a
los cambios en sus necesidades, preferencias o gustos; a los sucesos econémicos, a las nuevas
tendencias, a los nuevos avances tecnolégicos, a la competencia, a sus nuevas estrategias, a
sus nuevos productos, etc.

Debes estar atento a lo que suceda en el mercado, detectar la aparicién de oportunidades y
amenazas, y tratar siempre de preverlas y anticiparte a ellas.

12. Busca permanentemente las oportunidades

Como emprendedor debes estar atento a todo aquello que pueda significar una oportunidad
de negocio.

Debe estar atento a las pequefias oportunidades que se presenten, pues son generalmente a
partir de ellas que se generan los grandes negocios. Y debes tener en cuenta que las mejores
oportunidades aparecen cuando menos se esperan, por lo que nunca debes dejar de estar
atento a su aparicion.

13. No ofrezcas algo que te guste a ti, sino algo que les guste a los consumidores

Como emprendedor, tu razén de ser son los consumidores, siempre debes ponerte en su lugar,
tratar de descifrar sus necesidades y preferencias, y luego, satisfacerlas.

No caigas en el error de pensar que si algo te gusta a ti, también tendria que gustarle a los
demas.

Puede que ello suceda, pero antes de emprender tus proyectos, debes asegurarte de ello y
analizar bien las necesidades y los gustos del consumidor.

14. Medita bien tus decisiones
El tomar buenas decisiones es fundamental en la vida del emprendedor.

Por lo que antes de cada decision que tomes, debes tomarte tu tiempo, meditarla bien,
analizarla bien.

Sin embargo, no siempre podras hacer eso y, en ocasiones, deberas confiar en tu instinto de
emprendedor y tomar decisiones rapidamente.

15. Comprime el tiempo

Hoy en dia, debido a la alta competencia, como emprendedor, debes valorar cada segundo,
debes trabajar todos los dias y a todas las horas.
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Pero tampoco debes convertirte en un esclavo de tu negocio, debes trabajar arduamente, pero
con el tiempo, debes tener la capacidad para crear sistemas de negocios y saber delegar
autoridad.

Hasta que llegue el dia en que tu negocio ya no tenga que depender de tu presencia, y puedas
dedicarle mds tiempo a tu familia y a lo que te gusta hacer, o sea, a emprender nuevos
negocios.

16. No dejes de capacitarte

Por mdas que sepas, nunca dejes de seguir aprendiendo, ya sea por tu propia cuenta, o
asistiendo a cursos o seminarios.

Aprende sobre negocios, sobre las nuevas tecnologias, sobres las nuevas herramientas
empresariales, pero, sobre todo, aprende todo lo que puedas sobre aquello a lo que te
dedicas, hasta el punto de que te conviertas en un experto en ello.

17. Ahorra en todo lo que puedas

Como emprendedor debes busca obtener las mayores ventas o ganancias posibles, pero, a la
vez, debes procurar hacer los menores gastos posibles, no sélo en los negocios que
emprendas, sino también, en tu vida diaria.

Debes buscar siempre la manera de gastar menor, por ejemplo, debes tomarte tu tiempo al
momento de comprar algo, y comparar bien precios; procurar rentar en vez de comprar, etc.;
y, a la vez, debes procurar ser frugal en tu vida diaria, por ejemplo, debes evitar los lujos
innecesarios, al menos hasta que tengas el suficiente dinero como para poder darte esos
gustos.

18. Rodéate de las personas indicadas

Para emprender tus negocios, debes saber elegir a las personas indicadas, a aquellas personas
qgue sean expertas en temas que no domines, y que se complementen bien contigo y con los
demas integrantes de tu equipo.

Si decides tener socios, busca socios que se complementen contigo, que posean recursos o
conocimientos que tu no poseas, y que tengan las mismas aspiraciones de crecimiento que tu.

19. Sé perseverante

En el camino del emprendedor, haga lo que uno haga, siempre apareceran problemas,
dificultades e imprevistos.

Por lo tanto, como emprendedor debes estar preparado para sortear estos obstaculos, confiar
en tu capacidad y en tus proyectos, saber que de todas maneras alcanzaras el éxito, y seguir
adelante pase lo que pase.

20. Sé paciente

Y, finalmente, el dltimo de los consejos para emprendedores, es ser paciente.
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El camino del emprendedor no es un camino facil, para recorrerlo se necesita perseverancia y
paciencia. Como emprendedor debes tener paciencia en los malos momentos, pero también
en los buenos.

Cuando las cosas vayan mal, si realmente confias en tu capacidad y en tus proyectos, ten
paciencia y sigue adelante, sabiendo que el éxito podria aparecer en cualquier momento.

Y cuando las cosas vayan bien, ten paciencia y no fuerces las cosas, ve despacio, poco a poco, y
dando pequefios pasos; pero si encuentras una buena oportunidad, recién ahi acelera la
marcha y empieza con los grandes pasos.

CONSEJOS PARA EMPRENDEDORES INTROVERTIDOS

Como emprendedores con personalidades reservadas pueden triunfar en este tipo de tareas
e incluso aprovechar su timidez? Le preguntamos a varios emprendedores que se auto
consideran introvertidos y que han conseguido el éxito en un mundo extrovertido.

1. Ten fe

Para los emprendedores introvertidos que se confrontan a situaciones sociales dificiles, tener
confianza en si mismos y en su empresa puede ser su mayor activo

2. Usa el sistema de ‘amigos’

“Los amigos ayudan a romper las barreras sociales”, dice. “Si me ves en un evento, siempre
estaré con alguien que conozco”.

3. Nivela el espacio

Si no puedes jugar facilmente con extrovertidos, entonces cambia el juego. Después de
acercarte a alguien en un evento, se sugiere pedir una platica de seguimiento uno a uno. Los
introvertidos suelen interactuar mas comodamente en pequefios grupos o con una persona a
la vez.

4, Trata tu timidez como un activo

Los introvertidos tienden a depender sélo de si mismos, lo que puede ser una cualidad al
emprender. “Un introvertido es una persona que obtiene su poder o fortaleza no de otras
personas, sino de si mismo”, “Y esto puede ser algo increible para un emprendedor”.

PREGUNTAS ANTES DE EMPRENDER

Descubre si estds preparado para renunciar a tu trabajo actual y dar el salto para convertirte
en tu propio jefe.

1. ¢Eres miserable en tu trabajo actual?

Muchas personas creen que quieren ser emprendedores simplemente porque odian sus
trabajos actuales. Desarrollar un Plan de negocios puede ayudarte a evitar tomar decisiones
impulsivas. Ademas de querer renunciar, debes tener una idea de negocio viable y un plan de
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marketing y de operaciones. En lo que trabajas en tu plan, conserva tu trabajo y los ingresos el
mayor tiempo posible.

2. ¢Como sera tu nueva rutina diaria?

Tener libertad instantdnea puede ser peligroso. se recomienda crear un calendario a seguir, al
igual que lo haces en un empleo. Cuando eres libre de elegir qué hacer con tu tiempo existe el
riesgo de que dejes todo para después y que no termines tus tareas. A una semana de
renunciar a su trabajo.

3. éComo obtendras dinero para mantener tu negocio?

La falta de capital es uno de los principales problemas al emprender. Por eso es esencial que
hagas proyecciones realistas como parte de tu Plan de negocios antes de decidir si puedes o no
solventar tus gastos.

Es probable que tu negocio no sea rentable los primeros meses, por lo que debes ser realista al
definir cuanto tiempo puedes mantenerte financieramente. Anticiparte a tus necesidades
financieras te permitira enfocar tu energia en construir tu negocio y no en preocuparte sobre
como pagaras las cuentas.

4. ¢Has considerado posibles costos imprevistos?

Es importante tener presente que dentro de las acciones propias del negocio o la vida siempre
se presentan imprevistos y es bueno tener en consideracidon esta situacién para estar
preparados

5. éEstas dispuesto a tomar muiltiples roles?

Iniciar un negocio significa que debes usar muchos sombreros. “Un dia eres el encargado de la
tecnologia, otro eres vendedor, otro limpias”,. Por eso, antes de dejar tu empleo, debes decidir
si estaras feliz haciendo las numerosas funciones que requiere un nuevo negocio.

6. ¢Cuales son tus fortalezas y debilidades?

Mientras consideras los multiples roles, sé honesto contigo mismo sobre aquello que haces
bien y aquello que debes mejorar. Quizas necesites impulsar tus conocimientos de finanzas o
de programacién, o buscar a un socio que te complemente. Si no tienes forma de superar tu
debilidad, tal vez te convenga conservar tu empleo hasta que lo consigas.

7. éQuiénes seran tus competidores y clientes?

Aunque es posible que no puedas validar completamente el mercado potencial para tu
concepto de negocio, al menos debes entender quiénes serdn tus clientes y qué tipo de
competencia tendras. Si no estds seguro, considera atender tu idea a medio tiempo y probarla
con un ‘lanzamiento suave’ antes de invertirle demasiado tiempo y dinero.
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8. éCuentas con apoyo?

Para facilitarte esta transiciéon, comparte tus planes de emprendedor con los miembros de tu
familia y amigos para ver si te apoyaran en las dificultades de emprender. Sé muy explicito con
los riesgos, ya que cuando una persona emprende, todos en la familia son afectados.

9. ¢Tienes una opcidn de plan de respaldo?

Desarrollar un plan B antes de emprender te ayudara a evitar quedar expuesto si fracasas.
Piensa si hay algo que puedas hacer a medio tiempo en caso de necesitar generar dinero de
otras fuentes o si, por el otro lado, debas buscar otro empleo de tiempo completo si tu idea no
funciona. Para mantener abiertas tus opciones, mantente en contacto con reclutadores, jefes
anteriores y contactos.

10. ¢COmo evitaras las asperezas?

Si decides renunciar, recuerda que tu ex jefe te puede ser de ayuda para lanzar tu nuevo
negocio. En lugar de renunciar abruptamente, piensa como puedes hacerlo para salir bien
parado. Dile con anterioridad que piensas renunciar y sé abierto con tus planes como
emprendedor a futuro. “Generalmente las empresas lo entienden y ofrecen ayuda de ser
posible”. Tus jefes pueden ayudarte dandote un horario flexible o algin consejo.

CAMBIOS DE ESTUDIANTE A EMPRENDEDOR

A continuacién te compartimos algunos de los principales cambios a los que te enfrentaras
cuando des el paso de estudiar a iniciar tu propio negocio. Para tener éxito en esta etapa, es
importante que sepas asimilarlos:

1. La asistencia es obligatoria

En la Universidad, probablemente faltabas a algunas clases o te salias temprano, y aun asi
conseguias pasar la materia. Esta practica no funciona en el mundo de las startups.

Llueva, granice o relampaguee, los emprendedores novatos necesitan atender al negocio
todos los dias y ademas ser muy puntuales. Esto no sélo te permitira estar al tanto de todas las
actividades en tu empresa, sino también te servird para convertirte en un ejemplo a seguir
para los empleados.

2. El horario no esta tallado en piedra

Tu clase de matematicas de los lunes en la mafiana ya no existe. Aunque podrias agradecer
gue ya no debas levantarte temprano para hacer calculos, no te emociones.

Ser emprendedor significa que no estaras atado a un horario definido por alguien mas; tu éxito
dependerd de ti mismo y muy probablemente tengas que trabajar hasta noche y asistir en
sabado.
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3. El tiempo libre no es del todo libre

En el mundo de las empresas no existe algo como “tiempo libre” o “receso”. Durante la
Universidad quizd tomabas descansos entre clases y largas vacaciones, pero el mundo del
emprendedor es muy diferente. Mientras que muchos de tus amigos trabajan en un horario
de 9 a 6, es probable que debas quedarte después de tu ‘horario’ para trabajar en tu plan de
negocios o atendiendo emergencias. Y ésa es una de las realidades de ser emprendedor:
sacrificas el tiempo libre por tu libertad.

4. El enfoque es la clave

En la Universidad, debes aprender a balancear de cuatro a seis materias diferentes cada
semestre. Una vez que eres emprendedor a tiempo completo, también estaras atendiendo a
multiples temas y haciendo distintos roles. Pero en lugar de dividir tu tiempo equitativamente,
debes priorizar tareas y enfocarte en tus metas.

5. Tus clases de contabilidad no son suficientes

Aunque la informacién que obtuviste en tus clases de contabilidad pueda ayudarte a dirigir un
negocio, es necesario que aprendas a leer y analizar el Balance General, asi como los
documentos de ganancias y pérdidas. Por eso, es recomendable que no dejes de prepararte en
este asunto: compra libros, haz cursos online o investiga estrategias para maximizar tus
ingresos y reducir gastos.

6. Los amigos ya no son sélo compaiieros de fiestas

Los dias de pasartela en un bar con los amigos podrian haber terminado, pero las relaciones
no. Como emprendedor, te enfrentards a momentos muy dificiles. Revisa los contactos y
amistades que hiciste en la Universidad y piensa quiénes te apoyaron en asuntos relacionados
al estudio o en tu vida personal. A esas personas debes mantenerlas en el radar para cuando
necesites consejos o apoyo.

7. Piensa antes de actuar

Asistir a protestas o expresarte libremente sobre asuntos que te interesan (como la religion y
la politica) podria haberte funcionado en la Universidad. Una vez que te graduas, quiza tus
creencias sean las mismas, pero debes ser mucho mas cauteloso con tus acciones. El mundo de
los negocios estd lleno de perspectivas distintas y es importante que mantengas posiciones
mas neutrales cuando hablas con clientes, colegas y empleados.

8. Estas por tu cuenta

Los dias en que buscabas ayuda a problemas relacionados con las clases se terminaron.
Aunque la Universidad te dio una orientacion, no existe un mapa para el éxito una vez que te
graduas. Necesitas pavimentar tu propio camino. Tu decisidon de convertirte en emprendedor
significa que eres un ‘buscador’, por lo que debes tomar oportunidades donde otros no.
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9. A nadie le importan las calificaciones

Sacarte un 10 en Historia quiza te sirvié para sentirte bien en ese momento, pero en el mundo
real, lo mas parecido que encontraras a las boletas son tus resultados y la retroalimentacién de
tu equipo. Dirigir una empresa tiene menos que ver con sacarte un 10 en tu Plan de negocios y
mas con saber ejecutarlo.

10. Esta bien cambiar

La Universidad generalmente es percibida como un lugar para descubrir qué es lo que
realmente quieres hacer con tu vida, y una vez que la iniciaste, puede ser dificil cambiar el
rumbo. En la realidad, muchos graduados terminan haciendo algo completamente distinto a su
carrera. Debes tener en mente que el mundo real es un lugar donde la Unica constante es el
cambio. Acéptalo

EJERCICIOS DE PRACTICA

Ejercicio practico 1:

Ubiquese en el afio 2030 y enumere 5 nuevas labores para la poblacion de esa época. Ademas,
argumente por qué esas actividades nacen de las limitaciones y la escasez de recursos.
Ejemplo:

1-Tratamientos de agua: Porque en este tiempo si sigue la contaminacién del agua, la
deforestacion y el calentamiento global, el agua natural que proviene de rios y nevados no
serd del todo util debido a sus escases.

2-Alimentos de origen artificial: Porque en este tiempo se implementara el uso de vitaminas,
minerales que proporcionen mas sostenibilidad al organismo del ser humano y de los
animales.

3- Interaccidn virtual mas allegada a los hogares: Porque en este tiempo se utilizara todo tipo
de tecnologia virtual para cualquier actividad que se requiera en un hogar comun.

4-Globalizacion de las naciones: En la que todos los paises comparten sus adelantos
tecnoldgicos con el fin de beneficiarse a nivel mundial.

5-Implementacion de combustibles no contaminantes: Para disminuir la contaminacion
atmosférica producida por los combustibles a base de petréleo sin mencionar que se utilizara
mas la energia eléctrica que la energia a base de combustion.

Ejercicio practico 2:

Haga una lista de 5 actividades generadoras de empleo que hayan aparecido en el mundo
durante estos ultimos 10 afios. Ejemplo:

1-Ensamble y mantenimiento de computadores.

2-Conversién de automaviles de combustible a gas.

3-Callcenter.

4-Reparacion de celulares.

5-Aerografia en automoviles.

Ejercicio practico 3:
Seleccione una empresa real, e identifique 10 nuevas empresas que pueden surgir a partir de

necesidades de la compafiia seleccionada. Ejemplo:
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EMPRESA: MAZDA
1-Ensamble.

2-Pintura.

3-Soldadura.

4-Reciclado de materiales.
5-Reparacion de motores.
6-Autotronica.
7-Cojineria.

8-Transporte en camiones (niferas).
9-Concesionarios.
10-Lavado de autos.

Capitulo 15 COMO INICIAR UNA
MICROEMPRESA DESDE CASA

Montar un negocio en casa se presenta como una buena
alternativa cuando no encontramos un local comercial disponible
para el tipo de negocio que qgueremos poner, o cuando no
contamos con suficiente capital como para comprar o rentar uno.

_ Ve
Pero ademds de evitar tener que comprar o rentar un local

comercial, montar un negocio en casa nos ofrece otras ventajas tales como poder establecer
nuestros propios horarios, trabajar en un ambiente cémodo, tener cerca a nuestra familia,
ahorrar dinero en pasajes y alimentos, y ahorrar tiempo en vestirnos y en movilizarnos.

Si estas pensando en poner tu propio negocio, y has considerado la idea de hacerlo en tu
propia casa, te presentamos a continuacion una pequefia guia conformada por cinco pasos
generales que te ayudaran a montar un negocio en casa:

1. Hallar una idea de negocio en casa

El primer paso para montar un negocio en casa consiste en hallar una idea de negocio en casa,
es decir, determinar el tipo de negocio que vamos a poner.

2. Definir el lugar de trabajo

Una vez que hemos determinado el tipo de negocio que vamos a poner, el siguiente paso
consiste en definir nuestro lugar o espacio de trabajo.

En primer lugar, dependiendo del tipo de negocio y del espacio de nuestra casa, elegimos el
lugar o espacio en donde desarrollaremos nuestro negocio, que podria ser, por ejemplo, una
habitacion que usemos como oficina, nuestra cochera o una parte de ella, un rincén de nuestra
sala o de nuestro dormitorio, etc.

Y luego, creamos en dicho lugar o espacio el ambiente adecuado, le procuramos una buena
iluminacién, le procuramos una temperatura adecuada, colocamos en él todas nuestras
herramientas de trabajo, y alejamos de él todos los elementos que no tengan que ver con
nuestro negocio.
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3. Organizarse

Una vez que hemos definido nuestro lugar o espacio de trabajo, el siguiente paso consiste en
organizarnos tanto en lo que respecta a nuestro lugar de trabajo, como a nuestro negocio en
si.

En cuanto a nuestro lugar de trabajo, lo habilitamos con un escritorio con espacio suficiente
como para colocar en él nuestra computadora y demas herramientas de trabajo, una silla
comoda, un estante para archivadores, un teléfono con una linea telefénica diferente a la de
nuestra casa, etc.

Y en cuanto a nuestro negocio, definimos cual serd nuestro publico objetivo, establecemos
nuestros horarios de trabajo o de atencidn, determinamos nuestros precios, disefiamos o
mandamos a disefiar nuestra pdgina web, obtenemos nuestra licencia de funcionamiento, etc.

4, Buscar clientes

Una vez que hemos organizado tanto nuestro lugar de trabajo como nuestro negocio en si, el
siguiente paso consiste en buscar nuestros primeros clientes.

Para ello, podemos empezar por contactar a nuestros amigos y conocidos e invitarlos a que
prueben nuestro producto o servicio, y, en caso de que hayan tenido una opinion favorable, a
gue pasen la voz a sus propios amigos y conocidos.

Y luego, podemos optar por repartir volantes o folletos, publicar anuncios en los diarios, y
promocionar nuestra pagina web, por ejemplo, a través de sitios de anuncios clasificados,
redes sociales y programas publicitarios.

5. Mantener el profesionalismo

El ambiente de casa puede en ocasiones llevarnos a perder profesionalismo, por lo que el
siguiente y ultimo paso para montar un negocio en casa consiste en mantenerlo en todo
momento.

Para ello, debemos ofrecer siempre un producto o servicio de buena calidad, brindar siempre
un buen servicio al cliente, cumplir siempre con los horarios de atencion, respetar siempre los
plazos de entrega del producto, atender siempre al cliente con ropa formal, etc.

También es recomendable exigirles a nuestros familiares que respeten nuestro negocio,
pedirles que eviten hacer bulla cuando estén cerca de nuestro lugar de trabajo, y que eviten
interrumpirnos cuando estemos trabajando, a menos que se trate de algo urgente.

PASOS PARA CREAR UNA EMPRESA
Paso 1: ¢Qué es lo que se quiere hacer?

Lo primero que se tiene que saber, a la hora de crear una empresa es qué se quiere hacer, es
decir, qué proyecto de negocio tenemos.

A ello se suele llegar por dos caminos distintos:
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Se nos ocurre una idea de negocio nueva, original, que no existe en el mercado, que nos va a
llevar a abrir nuevos mercados, nuevas necesidades, etc.; desarrollando un producto o servicio
gue ya existe y lo que hacemos es darle otro aire nuevo, otra forma de poder captar las
necesidades que se habian creado pero que no han quedado satisfechas por alguna razén que
nosotros hemos detectado y valorado como importante.

Paso 2: ¢Quién va a formar parte del proyecto?

En este punto es donde tenemos que definir cudles son los integrantes del proyecto. El
proyecto lo podemos desarrollar con diferentes agentes:

Los promotores del proyecto Unicamente. Este seria el caso mas ldgico. La idea surge de una o
varias personas que, en un momento determinado y por unas circunstancias determinadas,
deciden emprender una aventura empresarial. Seria el caso de socios trabajadores.

Otra manera de crear empresa es ser socio capitalista, es decir, que el promotor tenga una
idea y los recursos suficientes para crear una empresa pero carece completamente del
compromiso del trabajo diario por lo que contrata tanto a directivos como a empleados para
que lleven a cabo el negocio mientras que el promotor sélo participa econdmicamente de la
misma.

Los promotores del proyecto mas ayuda externa. Este seria el caso en el que el promotor/es
tiene una idea pero carecen de recursos para poder llevarla a cabo. Esta carencia de recursos
no tiene por qué ser Unicamente monetarios también puede ser de capacitacion empresarial o
de dominio de las caracteristicas basicas de la idea. Es decir, podemos tener necesidades de
socios capitalistas, de socios trabajadores que aporten ademas capital o, simplemente, de los
recursos humanos capacitados para poder desempefiar eficientemente la actividad
empresarial.

Paso 3: ¢COmo se va a implementar la idea?

Aparece en este punto una de las caracteristicas basicas de cualquier proyecto que se quiera
emprender, tanto profesionalmente como personalmente.

Es el momento de la planificacion.

En este momento el emprendedor ha de concienciarse del sacrificio que va a suponer poner en
marcha un proyecto y por eso ha de reflexionar de manera importante cdmo va a
desarrollarlo.

El plan de empresa es la herramienta fundamental para ello. En el plan de empresa, entre
otras cosas que mas tarde trataremos y que tienen que estar incluidas en él, tendra que
describir qué estrategias vamos a seguir para llevar a nuestra empresa hacia los objetivos que
nos hayamos fijado. A este respecto son fundamentales las herramientas de marketing. Ellas
seran las que guien los pasos a tener en cuenta para que la empresa pueda tener el éxito
esperado.
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Paso 4: ¢Dénde se va a establecer la empresa?

Cuando ya sabemos qué queremos hacer, con quién lo vamos a hacer y cdmo lo vamos a hacer
hay que decidir donde vamos a desarrollar la idea empresarial.

Este es un punto importante porque puede afectar en gran manera el éxito de la empresa.

Hay que tener en cuenta que la localizacién geogréfica de la empresa nos puede traer una
serie de ventajas que se pueden volver inconvenientes si erramos en la eleccidén. Entre estas
ventajas podemos tener en cuenta los siguientes aspectos:

Hay que situarse cerca del potencial cliente.

Hay que tener una localizacidon cercana a los recursos necesarios para el desarrollo de la
actividad empresarial.

Si no acertdramos en cualquiera de los dos epigrafes anteriores tendriamos el peligro de correr
con una serie de gastos (si pagamos los desplazamientos o transportes), o con una serie de
menores ingresos (si cobramos por producto o servicio una menor cuantia de la debida), que
podrian hacer peligrar el desarrollo futuro del proyecto.

Paso 5: ¢{Cuando vamos a comenzar a trabajar?

El momento en el que la empresa debe empezar la andadura es una decisién puramente
estratégica.

Hay factores que pueden hacer que tomemos una decisidn u otra. Asi habrd que tener en
cuenta factores como podrian ser: el plazo en el pago de impuestos, esperar al momento en el
que la estacionalidad de la actividad sea la mas adecuada, etc.

En cuanto a los plazos para empezar a trabajar van a depender de las posibilidades con las que
cuenten los promotores para comenzar la andadura del proyecto y, aunque es interesante
marcarse plazos como objetivos empresariales asi como para saber el grado de interés que se
muestra al proyecto por parte de todos y cada uno de los promotores del mismo, cada
proyecto requiere de un tiempo de planificacién distinto.

Paso 6: ¢Con qué contamos para empezar?

Es hora de ver con qué recursos cuentan los promotores para empezar a trabajar. Los recursos
que hay que tener en cuenta son de distintos tipos:

Fundamentales resultan los recursos econédmicos con los que podemos hacer frente al inicio de
la actividad y con los que ya podamos contar.

También interesante el conocer los recursos humanos necesarios para comenzar. En funcién
del resultado que nos den los recursos del inicio variaremos o no nuestra planificacién al
respecto de los mismos.

Una red de contactos resulta algo fundamental en la sociedad actual. Esta red de contactos
nos va a permitir conseguir diferentes contactos con proveedores de mayor o menor calidad
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(en funcién de nuestras necesidades) y, lo mas dificil para una empresa que empieza, los
primeros clientes. Por eso hay que contar con esa red o con los contactos suficientes para
poder empezar a crearla.

Paso 7: ¢Para qué queremos realizar el proyecto empresarial?

La fijacién de unos objetivos empresariales es necesaria. Sin ellos no se puede llevar a cabo dos
de los procesos fundamentales en la funcién estratégica de laempresa, a saber, la
planificacién y el control.

Gracias a la fijacién de unos objetivos a corto, medio y largo plazo podemos marcar las
diferentes estrategias a seguir. La planificacion trata sobre eso, es decir, ver el cdmo actuard
estratégica y econdmicamente la empresa en el futuro, ya sea mas o menos lejano ese futuro.

Por la otra parte el control hace saber si la empresa funciona como se ha planificado o no. La
planificacién viene marcada por unos objetivos que la fase de control tratara de vigilar para asi
poder actuar de forma correctora sobre las politicas estratégicas tomadas en la fase de
planificacion.

Paso 8: ¢De qué forma vamos a crear el negocio para aprovechar la legalidad vigente?

Hay que ver, una vez analizado el proyecto y nuestra capacitacidon para poder llevarlo a cabo,
gué entorno legislativo afecta o puede afectar a la empresa.

Asi puede ser fundamental el llevar a cabo un estudio acerca de qué forma juridica es la mejor
para la actividad que realiza la empresa. Para ello hay que saber cuadles existen y cuales nos
podemos acoger para decidir entre una u otra.

Gracias a ello podemos optar a mejoras econdmicas que saneen la empresa como pueden ser:
el pago de menos impuestos, el acceso a ayudas y subvenciones que se ofrecen a
determinadas formas, acceso a financiacion, etc.

Paso 9: ¢A quién le vamos a vender nuestro producto o servicio?

Nuestro futuro como empresa esta en nuestros clientes. Por esa razdn tenemos que tener muy
claro cuales son las personas o entidades a las que va dirigida nuestra actividad para poder
saber qué es lo que realmente necesitan o qué es lo que pueden necesitar.

A este respecto es conveniente segmentar el mercado. La segmentacion consiste en agrupar a
los clientes en conjuntos con caracteristicas diferenciadoras importantes entre unos y otros.
Los conjuntos se pueden hacer en funcién de variables objetivas (criterios geograficos,
sociolégicos, demograéficos, etc.) o de variables subjetivas (calidad de vida, comportamiento,
estilo de vida, etc.).

Paso 10: ¢ Cuanto vamos a invertir en negocio y qué resultados vamos a obtener de él?

Este es uno de los puntos que mas dudas ofrecen en la realizacién de cualquier plan
de empresa.
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Se trata de saber cuanto nos va a costar el llevar a cabo el proyecto para asi poder ver si
necesitamos ayudas para la financiaciéon del proyecto o si, por el contrario podemos con
nuestros propios recursos empezar con el mismo.

EXCUSAS PARA NO INICIAR

La siguiente es una lista conformada por 10 de las excusas mds comunes que suelen dar las
personas para no emprender.

Conocer esta lista nos permitird saber si nosotros también estamos poniendo excusas para no
iniciar de una vez por todo nuestro propio negocio, y por qué estas excusas son efectivamente
simples excusas que debemos dejar de poner.

1 Emprender es riesgoso

La primera excusa que suelen dar las personas para no emprender es que emprender es
riesgoso.

Esta excusa probablemente tenga su origen en el alto porcentaje de negocios que quiebran al
poco tiempo de haber iniciado operaciones. Sin embargo, el que a algunas personas que
probablemente ni siquiera tenian un plan de negocio les haya ido mal con sus negocios, no
significa que a todos les tenga que pasar lo mismo. Cuando uno analiza, se prepara y planifica
bien las cosas, poner un negocio no es para nada riesgoso.

2 Tener un empleo es mas seguro que emprender

Una excusa que dan las personas para conseguir o mantener un empleo antes que emprender,
es que tener un empleo es mas seguro.

Esta excusa probablemente hubiese sido valida algunos afios atrds cuando uno al entrar a
trabajar en una empresa tenia la certeza de que permaneceria ahi toda su vida laboral, y que
luego recibiria una pensién de por vida; pero hoy en dia, debido al alto indice de despidos y a
la inestabilidad de los sistemas de pensiones, tener un empleo ya no es mds seguro que iniciar
un negocio.

3 Para emprender se necesita dinero
Una excusa comun es que para emprender se necesita dinero.

Sin embargo, lo cierto es que hoy en dia es posible iniciar un negocio con tan pocos recursos
como lo pueden ser una computadora y una conexion a Internet. La prueba de ello es la gran
cantidad de emprendedores que hoy tienen negocios millonarios y que empezaron con casi
nada de dinero, como son los casos de Bill Hewlett y David Packard, fundadores de Hewlett-
Packard, quienes iniciaron su negocio con apenas unos cuantos cientos de ddélares en un
garaje.
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4 Para emprender se necesita tiempo
Otra excusa comun es que para emprender se necesita tiempo.

Sin embargo, lo cierto es que es perfectamente posible iniciar un negocio en el poco tiempo
que uno dispone sin necesidad de tener que renunciar a su empleo, y ya cuando el negocio
empiece a proyectarse como un negocio rentable, recién dedicarse de lleno a éste.

5 Para emprender se necesita estudios
Otra excusa frecuente es que para emprender se necesita estudios.

Sin embargo, lo cierto es que los conocimientos que uno necesita para iniciar y sacar adelante
un negocio los puede adquirir en el camino, ya sea a través de la asistencia a cursos o
seminarios, la lectura de textos o la propia experiencia. La prueba de ello es la gran cantidad
de emprendedores que hoy tienen negocios millonarios y que nunca llegaron a culminar la
universidad, como son los casos de Bill Gates y Steve Jobs, fundadores de Microsoft y Apple
respectivamente.

6 Soy demasiado joven para emprender
Una excusa que suelen dar los jévenes para no emprender es que son demasiado jovenes.

Sin embargo, lo cierto es que nunca se es demasiado joven para emprender. La prueba de ello
es la gran cantidad de emprendedores que hoy tienen negocios millonarios y que empezaron
siendo bastante jévenes, como es el caso de Michael Dell quien fundé Dell Computer cuando
apenas era un adolescente. Ademas, el ser joven le da a uno algunas ventajas al momento de
emprender tales como energia y tolerancia al riesgo.

7 Soy demasiado viejo para emprender

Una excusa que suelen dar las personas mayores para no emprender es que son demasiado
mayores.

Sin embargo, lo cierto es que nunca se es demasiado viejo para emprender. La mayor prueba
de ello es la del Coronel Sanders quien fundd Kentucky Fried Chicken a la edad de 60 afios.
Ademas, el ser mayor le da a uno algunas ventajas al momento de emprender tales como
conocimiento y experiencia, ademds de la posibilidad de dejarles su negocio a sus hijos o
nietos.

8 La economia no es buena

Una excusa comun que suelen dar las personas en tiempos de crisis es que la economia no es
buena para emprender.

Sin embargo, si la economia se encuentra en un periodo de recesidon puede que haya menos
consumo, pero también, habrd menos competencia. Ademas, es en los tiempos de crisis en
donde precisamente se encuentran las mejores oportunidades de negocios.
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9 Hay demasiada competencia
Otra excusa comun para no emprender es que hay demasiada competencia.

Sin embargo, por mas competencia que haya uno siempre podrd sacar adelante su negocio si
es capaz de ofrecer algo Unico, original y novedoso que la competencia no ofrezca, que sea
dificilmente imitable y que le permita diferenciarse o distinguirse de ésta.

10 No tendré éxito

Finalmente, probablemente la excusa mas comun que suelen dar las personas para no
emprender es que no tendran éxito.

Esta excusa en realidad abarca todas las anteriores, por lo que si uno comprende que las
excusas anteriores son simples excusas y decide ser un poco mas optimista, se dara cuenta de
gue en realidad no hay una verdadera razéon para decir que no tendrd éxito. Ademads, uno
nunca sabra realmente si tendra éxito o no si ni siquiera lo intenta.

MOTIVOS PARA NO BUSCAR TRABAIJO Y EMPRENDER.

1 El primer problema es muy claro, y es que apenas hay empleo, y conforme sigamos
avanzando, se va a continuar destruyendo. Si alguien dice lo contrario, quizas no esté viendo la
realidad. Habldbamos de los yacimientos de empleo, y duddbamos de que estos yacimientos
creen empleo, ya que estan enfocados en practicamente su totalidad al sector tecnolégico. En
ese sector si que hay empleo. Si no perteneces a él y/o no tienes los conocimientos necesarios,
bienvenido al mundo real de la destrucciéon de empleo.

2 Otro de los problemas en la busqueda de un puesto de trabajo es que, buscar un empleo
se ha convertido en un trabajo a tiempo completo, no remunerado y con un 95% de
probabilidad en tu contra de no conseguir la meta final (conseguir el puesto en el empleo
ofertado).

Podemos aconsejarte, como ya lo hacemos desde la secciéon de recursos humanos, el que
elabores un buen curriculum, el que destaques la visibilidad del curriculum, el que dediques
dia y noche a recorrer empresas e incluso que amplies tus circulos sociales. Podemos incluso
aconsejarte el que dediques mas tiempo a la busqueda de empleo en Linkedin o portales de
empleo, pero al final del dia, de la semana, del mes, en una alta probabilidad, no habras tenido
el resultado esperado y salvo la prestacion por desempleo, nadie te habra pagado por esta
labor de busqueda durante ese mes.

Llegado ese momento es cuando te aconsejaremos que seas constante, que no abandones e
incluso que "quien la sigue la consigue", no te desesperes, etc, etc, etc.... pero pujar para una
Unica oferta de trabajo con mas de 1,000 candidatos al puesto de seleccidn, hace que sea
similar a la participacidon de una loteria. Estd claro que no pretendo desmotivarte para que
busques empleo, del mismo modo que no intento desmotivarte para que participes en la
loteria. "Si toca toca".
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3 En televisién tenemos algo llamado telebasura. En los portales de empleo se suele
encontrar algo llamado trabajo-basura. Son esas ofertas de empleo en las que de antemano
no se tiene un sueldo, el modo de contratacion es a través de un contrato mercantil o contrato
freelance, por lo que es una forma de convertirte en auténomo (empresario) con la desventaja
de que a fin de cuentas eres un trabajador por cuenta ajena con unas malas condiciones
laborales y con la misma inseguridad que un auténomo, pues si no vendes no cobras. A fin de
cuentas, ese es el trabajo de los auténomos.

4  Hay que trabajar mds y cobrar menos, suelen decir. Hay que hacer esfuerzos dentro de la
empresa y aceptar una rebaja del salario en caso de que sea necesario. Es decir, hoy dia tener
un trabajo ni te da una tranquilidad econdmica, ni te da una estabilidad laboral. El que el mes
que viene puedas pagar tu hipoteca, no dependerd de ti, sino de la gestion y decision de un
tercero.

Puedes ser despedido en cualquier momento, pues practica muy comun en la mayoria de las
empresas, no es quedarse con el trabajador mas bueno, sino despedir al trabajador cuyo
despido sale mas barato. La ventaja de la Reforma Laboral para la empresa, es que ahora todos
salen muy baratos.

5 Si analizamos la tendencia del mercado a través de los servicios demandados por las
empresas, nos podemos hacer una idea de hacia donde nos dirigimos. La semana pasada di
una corta charla sobre cémo aumentar las ventas de una empresa usando los métodos
convencionales con el 30% menos de la plantilla. El sefior anterior a mi hablaba de cémo usar
los medios sociales y nuevas tecnologias para vender mas con una minima inversion.

El que me siguid quizas tenia la labor mas dura, pues hablé sobre cdmo aprovechar la Reforma
Laboral al maximo para sacarle todo el jugo al negocio. Es decir, la mayor parte de las
empresas, no estan pensando en contratar, sino en mantener hasta que pase la tormenta e
intentar aumentar la produccion con los medios y plantilla que disponen. Esto no quiere decir
gue no se contrate a una persona clave en la empresa o que surja una vacante, pero lo cierto
es que no va a ser el denominador comun. Repito, el mercado tecnoldgico estd creando
empleo actualmente.

En resumen: Si buscas trabajo, cuenta con estos 5 puntos. Si alguna vez se te pasé por la
cabeza emprender tu propio negocio pero no te atreviste, siendo una "espina" que continuas
teniendo clavada, no encontrards un momento mejor para hacer realidad tu suefio.

Si alguna vez pensaste en emprender pero preferias la seguridad de un trabajo, hoy dia
considero mucho mas seguro emprender, pues al menos el resultado depende de ti.

Sé que algunos dirdn que no todo el mundo puede ser emprendedor. Es totalmente cierto. No
todo el mundo puede serlo. Leer: {Puede ser cualquier persona un emprendedor?, iqué se
necesita?. Por eso este articulo va dirigido a esas personas que creen que son capaces de
hacerlo a pesar de sus miedos e inseguridad, personas que saben que el fracaso es una posible
opcioén, pero intentarlo es una gran eleccidn.

Manual de Organizacién para Emprendedores



33

M

que dice: "Para evitar marearte mira al horizonte". Confiesa que lo ha leido cientos de veces

Capitulo 16 HISTORIAS DE
EMPRENDEDORES

1- TIM ROUPELL FUNDADOR DE DAILY
BREAD

Junto al ordenador de Tim Roupell hay un cartel

desde que dejé su trabajo como broker en la City de Londres para emprender un negocio de
sandwiches. "La idea es que, en lugar de preocuparte por cosas sin importancia, hay que mirar
alli donde quieres dirigirte y no dejar que nada se interponga en tu camino".

Después de trabajar durante 10 aflos como broker de materias primas, terminé por caer en la
cuenta de que odiaba su trabajo y que lo que deseaba era montar algo por si mismo. Su
principal escollo consistia en que no tenia experiencia en ningln otro sector aparte del de los
mercados bursatiles. Sin embargo, se dio cuenta de algo tan sencillo como que era muy dificil
encontrar un buen sandwich cerca de donde trabajaba, en Victoria, y pensd que seria una
buena idea hacer sandwiches de calidad y venderlos en las oficinas (alli donde él pensaba que
estaba el negocio). Dejo su trabajo e invirtid 1500 ddlares en una maquina cortadora y en un
par de canastas, y pidid a un amigo, duefio de una tienda de delicatessen, que le dejara
trabajar en el s6tano de su local.

"A la mafiana siguiente de disponer del local me levanté (literalmente) a las 4:30 de la mafiana
y empecé a elaborar los sandwiches que unas horas mas tarde venderia por las oficinas. Fue
impactante. Los colegas con los que antes estaba en contacto pensaron que me habia vuelto
realmente loco". Pero el primer dia vendié 35 sandwiches. Habia nacido Daily Bread.

Tras el primer afio, Roupell contratd a cinco personas a tiempo completo (después de haber
atravesado numerosas dificultades logisticas al trabajar sélo con personal a tiempo parcial).
Pero en 1996, diez afios después de que empezara su aventura, llegd la crisis. Daily Bread
perdid a dos de sus clientes mas importantes, las ventas cayeron en picado y, por primera vez,
el negocio empezé a perder dinero.

Fue un duro examen para su teoria de mirar al horizonte. "Estuve realmente cerca de arrojar la
toalla. Me habia costado mucho trabajo llegar a donde estaba, pero tenia 40 afos, tres nifios a
los que cuidar y sabia que nunca podria volver a trabajar para otra persona. Pensé que todo
habia terminado".
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Lo salvd del precipicio un pedido llegado en el Ultimo minuto procedente de una importante
empresa de catering. Segun reconoce Roupell, "fue un punto de inflexidn. Gracias a ese pedido
nos dimos cuenta de que el negocio residia en vender sandwiches a los mayoristas. El margen
era mucho menor, pero servir pedidos de 300 sandwiches era mucho mas sencillo que ir
distribuyendo 15 por aqui o 20 por all3".

Aguel encargo llevd a otros y poco a poco fue abandonando la distribucién a pequeiia escala.
Hoy en dia Daily Bread vende 40.000 sandwiches diarios y recientemente ha sido nombrado
proveedor oficial del Palacio Real. Roupell no alberga ninguna duda de cual es el secreto de su
éxito: "Hay quien dice que los dos mayores motores de los negocios son el miedo y la avaricia.
En mi caso me quedo con el miedo. A nadie le gusta perder y siempre hay una linea muy tenue
entre el éxito y el fracaso. Tienes que tener cuidado para no conformarte con lo que tienes".

2- JANE PACKER FUNDADORA DE JANE PACKER FLOWERS

Cuando un lunes por la mafiana, Jane Packer recibié una llamada en la que le preguntaban si
podia dejar todo lo que tuviera entre manos para atender a una persona que queria hablar
sobre las flores que necesitaba para su boda, estuvo a punto de contestar negativamente.
Habia trabajado duramente todo el fin de semana y se sentia realmente cansada. Sin embargo,
la persona que hacia la llamada insistia y resultd que el cliente final era nada menos que la
Duquesa de York.

Packer comenzd a interesarse por las flores mientras todavia era estudiante, trabajando los
sabados en una floristeria cercana a su casa de Grays (Essex). "Comenzé como una forma de
ganar algo de dinero, pero tan pronto como empecé a trabajar me quedé prendada de este
mundo".

Después de terminar sus estudios decidid trabajar en la floristeria a jornada completa, pero no
fue hasta que comenzé un curso de floristeria en Londres cuando se dio cuenta de lo creativo
que puede ser este sector. "En el curso descubri la gran variedad de flores que existian. En la
floristeria para la que trabajaba la gente solamente compraba flores para una boda o un
funeral, pero existe todo un mundo mas alla de los crisantemos".

Decidié mudarse a Londres y comenzé a trabajar en la floristeria de un hotel. A los dos afios
decidiéo montar un negocio por su cuenta y para ello alquilé un antiguo café en el West End. Sin
embargo, el trabajo resulté mas dificil de lo que imaginaba. "Era demasiado ingenua. Pronto
me di cuenta de que la Unica manera de pagar el alquiler del local era trabajar durante siete
dias a la semana, estar en el mercado de flores a las cinco de la madrugada y regresar al taller
para trabajar hasta bien entrada la noche. Durante los primeros cinco afios, a duras penas
pude poner un pie fuera de mi tienda".

Disponer de un local propio le dio a Packer la posibilidad de desarrollar un estilo personal.
"Desterré de mi tienda los claveles y los crisantemos y compraba todas las flores silvestres que
podia encontrar en el mercado mayorista. Solia comprarle girasoles a un granjero y salia al
campo a recolectar flores salvajes. Siempre he pensado que una flor bonita en el recipiente
adecuado dice mucho mas que un ramo compuesto de cien flores".
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Muy pronto su toque original encontrd repercusion en los medios. Muchas revistas del sector
acudian a su tienda en busca de inspiracién y pronto le pidieron que escribiera un libro sobre la
materia. El éxito que cosechd hizo que mucha gente buscara aprender sus métodos y, en 1990,
abrié una escuela de floristeria. El éxito de esta fue tan arrollador que recibié una propuesta
para abrir una sucursal en Japdn. Al poco tiempo, llegd a abrir otra en Corea. Sin embargo, no
todo resultd un camino de rosas. Estuvo a punto de perderlo todo cuando dos de sus clientes
mas importantes fueron a la bancarrota y le dejaron sin pagar importantes sumas de dinero.
Afortunadamente, la empresa logrd salir a flote y en la actualidad tiene nueve sucursales
repartidas en Japén, Corea, Nueva York y el Reino Unido. Cuenta con clientes de renombre
internacional, como los restaurantes Gornon Ramsay o el disefiador John Galliano, y su cifra de
negocio de aproxima a los trece millones de délares.

Packer, que en la actualidad tiene 45 afios, cree que su éxito se debe a su vision optimista de la
vida. "Siempre soy positiva. Nunca me paro a pensar si algo podra llevarse adelante o no.
Siempre pienso que puedo hacerlo y que resultara un éxito".

3- RORY BYRNE FUNDADOR DE POWDER BYRNE

La intensa relacidon de Rory Byrne con el deporte del esqui se remonta a cuando él contaba
cuatro afios y su padre lo llevaba, a él y a sus ocho hermanos, a esquiar a Grindelwald, Suiza.
Todos los inviernos volvian al mismo lugar y conforme Byrne iba creciendo, empezd a hacer
buenas amistades con las gentes del lugar. Mientras estudiaba en la universidad, conseguia
ganar dinero durante sus vacaciones trabajando como monitor de esqui en las nevadas
montafias de Grindelwald.

Al terminar sus estudios universitarios, Rory empezé a trabajar para una empresa bursatil en
Londres. Pero segln comenta él mismo, "sabia que no podria llevar un traje durante el resto
de mi vida. Ademds no me gusta ser parte de una jerarquia. Mi trabajo era como volver todos
los dias a la escuela." Decidié que queria trabajar para si mismo y, como lo Unico que sabia
hacer realmente bien era esquiar, montd un negocio de "vacaciones blancas".

Durante la temporada invernal de 1985-86 alquild tres casas en Grindelwald, disefié un folleto
con ayuda del departamento de produccion de la empresa para la que trabajaba y, finalmente,
dejé su trabajo como corredor de bolsa. Como Unico capital para comenzar disponia de 30.000
ddlares (10.000 los obtuvo vendiendo su automovil y el resto lo pidié prestado a su madre); los
primeros clientes los obtuvo llamando a todos sus conocidos. Llamé a su nueva empresa
Powder Byrne porque su pretensidon era ensefar a sus clientes a esquiar fuera de pista, lo que

se conoce como powder skiing.

En unos pocos meses, completd las 178 noches que podia ofrecer en las casas que habia
alquilado. Al terminar la temporada de esqui volvié a Inglaterra con la determinacion de
transformar su primer éxito en una empresa con futuro. A través de un amigo contacto con el
empresario Lord Harris, que habia destinado un fondo de dos millones de dodlares para ser
invertidos en proyectos empresariales de nueva creacion, y logré ser seleccionado.

El fondo se reservd la opcién de compra del 25 % de la empresa de Byrne por 13.000 délares y,
lo que era mds importante, dos directivos del fondo tutelaron a Byrne en todo momento.
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Segln comenta, "eran fantasticos. Uno de ellos era un guru de las finanzas y el otro, un gran
especialista en marketing. Sus consejos resultaron fundamentales".

La compafila comenzd a crecer rapidamente y alquild diez viviendas para la temporada
siguiente. En 1989, Byrne tomod la decisidn de abandonar el alquiler de casas en Grindelwald y
empez0 a trabajar con hoteles de cinco estrellas, instalando en cada uno de ellos a personal de
su empresa. "Fue una decisidn arriesgada, pero sin duda, lo mas acertado que pude hacer".
Fue también en ese momento cuando se percatd de la gran demanda que existia para ensefiar
a los nifios a esquiar, y montd una escuela especializada. Hoy en dia pasan por alli mas de mil
nifios al afo.

Byrne achaca gran parte del éxito de su aventura empresarial a su cuidado por los detalles.
"Siempre estoy buscando la forma de hacer las cosas mejor. Soy un perfeccionista. Los mas
pequeios detalles que pueden pasar desapercibidos para el resto, son importantes para mi".

Powder Byrne ofrece hoy en dia vacaciones en la nieve en nueve resorts diferentes en Suiza y
en Francia. Cuenta con mas de 7.000 clientes anuales, de los que el 85 % repiten la experiencia
o han venido recomendados por otros clientes. La empresa también opera durante la
temporada de verano en nueve complejos turisticos en el Mediterraneo. Byrne tiene 43 afios y
vive de forma permanente en Grindelwald junto a sus cuatro hijos. Sigue poseyendo el 100 %
del capital de su negocio, aunque no se siente duefio del mismo. "Nunca he sentido que
Powder Byrne fuera mio. Desde el primer dia la Unica forma de irse a dormir era pensar que la
empresa era de otro. Si no hubiera adoptado esta dptica, me hubiera sido dificil desconectar
del trabajo. Y, sin lugar a dudas, esa es la mejor actitud que puede tener un empresario".

4- TED SMART FUNDADOR DE THE BOOK PEOPLE

El primer trabajo de Ted Smart consistia en analizar comida para perros en Spillers, una
empresa de comida para animales. Pero no le fue bien. Segun Ted, "el primer dia tuve que
abrir seis latas de comida para perros y olerla. Las tiré a la basura y dimiti de inmediato".

Después de pasar por otra serie de trabajos de menor entidad, acabdé como inspector de
policia en Hong Kong. Alli comenzé a fotografiar la ciudad en sus ratos libres y, mas adelante,
se decidid a publicar sus fotografias en formato de libro. Dado que no disponia del dinero
suficiente para ello, convencié a una imprenta para que le permitiera pagarle los libros una vez
que se hubieran vendido. Al mismo tiempo, organizé una exposicidn de sus fotografias y
consiguid que se exhibieran también en Londres, donde fueron presentadas por el célebre
fotografo Lord Snowdon. Segiin Smart, "pensé que lo habia conseguido; realmente alli empezd
mi vida".

En 1967, Smart resultdé gravemente herido durante los altercados de la Revolucién Cultural y
tuvo que pasar seis meses en un hospital. Mas tarde llegd a saber que su madre pensaba que
habia muerto tras leer la noticia (afortunadamente equivocada) en un periédico. Cuando se
recuperd, volvié a Gran Bretafia, donde intenté de nuevo probar suerte publicando un libro de
fotografias de varios artistas londinenses. Imprimié directamente los libros, sin pasar por
ninguna editorial ("no queria que otra persona decidiera sobre si publicar mi libro o no") y los
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almacend en el garaje de su casa. Varias veces al dia se acercaba a las librerias de Londres para
tratar de vender los ejemplares.

La venta no obtuvo malos resultados, pero a los dos afos se canso de ir de libreria en libreria y
en 1969, junto con un amigo, fundé una editorial especializada en libros de fotografia. El
primer éxito llegd en 1981 con la publicacién de un libro sobre la boda de la Princesa Diana de
Gales, del que se vendieron mas de un millén de copias en todo el mundo.

Entre 1969 y 1988 la empresa publicd mds de 600 libros. Sin embargo, por ser una editorial
pequeia tenian dificultades para colocar sus publicaciones en las tiendas. Un buen dia, Ted
envid a uno de sus colaboradores a vender libros a la gente que trabajaba en las oficinas de
Guildford High Street. Fue tal el éxito de esta iniciativa que, en 1988, decidié fundar con su
socio una nueva empresa basada completamente en el concepto de vender libros a las
personas que nunca visitaban una libreria. La llamoé The Book People. Rapidamente organizé
un equipo de ejecutivos de ventas, que visitaban las oficinas y fdbricas dejando una seleccién
de libros para volver a la semana siguiente y recoger los pedidos. "Fue una idea controvertida
porque, por aquellos dias, los libros solamente se vendian en librerias. Pero nosotros
gueriamos llegar directamente al publico", sefala Ted. La idea se convirtié en todo un éxito.

Sin embargo, no todas las decisiones que tomd Ted Smart fueron acertadas. Después de unos
anos, vendio la empresa a una compafia norteamericana a cambio de un salario de un millén
de ddlares anuales y un 6 por ciento de los ingresos brutos. Al cabo de doce meses se dio
cuenta del error que habia cometido y recomprd su propia empresa por tres millones de
délares. En palabras de Ted, "no podia soportar que otras personas me dijeran lo que tenia
que hacer en cada momento".

En el afio 2003 vendid un 15 por ciento de la empresa a la editorial Scholastic por 27 millones
de délares. En la actualidad, The Book People vende 15 millones de libros al afio en el Reino
Unido. Tiene mas de dos millones y medio de clientes y una facturaciéon cercana a los 125
millones de délares. Ted, que tiene ahora 62 afios, comenta: "Todo el mundo puede hacer lo
que quiera si se lo propone. Todo lo que se necesita es creer en tus propias posibilidades.
Cuando se empieza algo nuevo hay momentos en que todo va fabulosamente bien y otros en
que parece que todo se hunde. Lo importante es continuar".

5- HEATHER GILCHRIST FUNDADORA DE HAPPITOTS

Para la mayoria de los emprendedores, la parte mas dificil a la hora de montar un negocio es
encontrar la financiacion necesaria. Sin embargo, lo que mas dolores de cabeza le
proporcionaron a Heather Gilchrist cuando abrié su cadena de guarderias para nifios fue tener
que tratar con los empleados. "Cuando comencé, pensaba ingenuamente que si era agradable
con la gente y los trataba realmente bien, estarian contentos. En los primeros dias, si alguien
se marchaba porque no le gustaba el trabajo o porque no estaba contento, me lo tomaba de
forma personal y me molestaba infinitamente. Pero pronto aprendi que no puedes hacer feliz
a todo el mundo todo el tiempo".

La idea de abrir una guarderia le vino cuando dio a luz a su hijo Thomas. Empezd a buscar una
guarderia para su hijo en Edimburgo, donde residia, pero pronto se dio cuenta de la escasez de
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plazas y de la poca calidad del servicio prestado. "Habia una gran demanda de guarderias de
calidad y sabia que podia hacerlo mejor que cualquiera de las que habia visto. Asi que me
informé de los requisitos para abrir una y me puse manos a la obra".

Sin embargo, las dificultades no tardaron en presentarse. Comprdé un mapa de Edimburgo vy
sefalé en él cada una de las guarderias existentes. Después habld con varios agentes
inmobiliarios para encontrar un local en las zonas donde no habia competencia. Pero no le
tomaron en serio. "Fue horrible. Yo sabia exactamente las dimensiones del local que
necesitaba, pero nadie confiaba en que mi proyecto tuviera éxito y no querian arriesgarse a
alquilarme nada". Finalmente, gracias a un amigo, supo de un local vacio perteneciente a una
antigua iglesia y se hizo con él. Seis meses mas tarde consiguio abrir su primera guarderia.

Al principio resultd un trabajo arduo. Tenia tan poco dinero que no podia permitirse comprar
una lavadora o una secadora para la guarderia. Asi que todas las noches tenia que llevarse a
casa la ropa sucia para tenerla lista a la mafiana siguiente. Afortunadamente, Gilchrist estaba
acostumbrada a los grandes retos. Después de terminar sus estudios de enfermeria, habia
viajado a Papua Nueva Guinea para colaborar con la Cruz Roja. Después de aquello estuvo
trabajando en Australia con enfermos de SIDA. Por lo tanto, el trabajo duro no representaba
un obstaculo para ella.

La primera guarderia fue un éxito y dos afios mas tarde abrié otra mas en Glasgow. Gilchrist
posee ahora una cadena de doce guarderias Happitots (ese es el nombre que eligid para ellas)
distribuidas por toda Escocia. Cuidan en total a mas de 2000 nifios al afio y el negocio se
amplié todavia mas al abrir una escuela de formacién especializada para el personal. En 2004,
la cifra de negocio de toda la empresa superd los 7 millones de délares.

Gilchrist, que tiene ahora 42 afos, afirma haberse movido siempre por su deseo de mostrar a
los demads que podia cumplir su suefio. "Queria demostrarme a mi misma y a mi familia que
podia hacerlo. Al principio resulté complicado porque la gente no me tomaba en serio, pero
hoy en dia es curioso que los agentes inmobiliarios vengan a ofrecerme los locales que estan
libres por si me interesa ampliar la cadena. Por eso, cuando alguien me pide un consejo sobre
si montar un negocio o no, siempre digo: jAdelante!".

6- JILL BARKER FUNDADORA DE GREEN BABY

Jill Barker abrié su primera tienda Green Baby al norte de Londres y el Unico producto a la
venta eran pafiales para bebés. Hasta aqui todo parece normal, pero se daba la circunstancia
de que los panales que vendia eran lavables, algo que casi nadie utilizaba ya por aquellos dias.
"Todo el mundo pensaba que estaba loca. Nadie podia entender qué hacia vendiendo pafiales
para lavar cuando en cualquier supermercado se podian comprar los de usar y tirar. Pensaban
gue nadie pisaria mi tienda".

Barker trabajaba en una compaiiia de bolsa de Londres cuando a sus 32 afios tuvo un nifio y
ello transformé su vision de la vida. "Me di cuenta de que ya no disfrutaba con mi trabajo y
necesitaba hacer algo distinto". Por aquel entonces, su hijo empezé a padecer problemas de
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alergia relacionados con los pafiales que usaba. Barker comenzd a averiguar qué es lo que
contenian aquellos productos para bebés y quedé horrorizada.

Intentd comprar pafiales que no contuvieran geles ni productos quimicos, hasta que comprobd
gue era imposible encontrarlos en Gran Bretaiia. A Barker se le encendid una lucecita y pensé
en montar un negocio de venta de productos naturales para bebés. Comenzd a comprar
pafiales sin productos quimicos afiadidos procedentes de diversos proveedores localizados en
Suecia, Alemania y Canada: en 1999 abrié una pequefia tienda, pintdndola toda de rosa para
que pudiera distinguirse bien desde la calle. "Todo el mundo consideraba mi tienda tan
extrafia que multitud de periddicos y revistas se interesaron por mi negocio. Fue tanta la
publicidad gratuita que recibi que desde el primer dia la gente acudié en masa a comprar".
Habia dado con un enorme nicho de mercado, de personas que, como Barker, desconfiaban de
lo que contenian los productos que se vendian en los supermercados.

Al poco tiempo, Barker abrié su segunda tienda en Notting Hill, al oeste de Londres, para
poder hacer frente a la demanda. En la actualidad, Green Baby vende todo tipo de elementos
naturales para bebés, desde productos para la higiene hasta articulos textiles, y posee una
facturacién anual superior a los 12 millones de doélares. Barker, que tiene ahora 38 afios, opina
gue el principal inconveniente de tener un negocio propio es lo dificil que le resulta apartarlo
de su mente. "Echo de menos cuando trabajaba para otros vy, al terminar mi jornada, me iba a
casa sin preocuparme por lo que tendria que hacer al dia siguiente. Pero cuando diriges tu
propio negocio, siempre estds pensando en lo que haras mafiana, pasado mafiana,...".

7- MATT STEVENSON FUNDADOR DE REEF ONE

Cuando Matt Stevenson contaba diez afios de edad, tenia un pez llamado Jonny. Un buen dia,
su hermana decidié lavar las piedrecitas de la pecera nada menos que con lejia, y el pobre
Jonny no logré sobrevivir. Es facil entender que, para un nifio de esa edad, se traté de un
momento dificil, pero Stevenson continud con su aficién y pronto tuvo otros peces tropicales.
En la universidad estudid Disefio de productos y Marketing, y pronto descubrié que estas
materias tenian mas en comun con su aficion por los peces de lo que él imaginaba. "Lo mio no
pasaba de ser un hobby, pero me di cuenta de que lo que estaba aprendiendo en las clases de
ingenieria podia ayudarme a solucionar muchos de los problemas que encontraba con mis
peces".

Como proyecto de fin de carrera, Stevenson disefid y construyé un filtro de acuario para
corales. Fue en ese momento cuando repard en el hecho de que podria existir un nuevo
mercado para acuarios faciles de mantener. Por eso, al terminar sus estudios, pasé un afo
analizando el mercado y sopesando qué productos podrian tener éxito. Elaboré una lista de
doce de ellos y, al final, decidié desarrollar un acuario circular que bautizé como biOrb.

"Este producto era una aproximacién de alta tecnologia a los acuarios tradicionales, que son
muy crueles con los peces porque no tienen filtros ni demasiada agua en su interior. BiOrb
daba solucion a este inconveniente". A pesar de que sus amigos pensaban que estaba loco,
dedicé dos meses de trabajo a preparar un prototipo en su propia casa y en 1999 lo ofrecid a
varios distribuidores mayoristas. La presentacion dio sus frutos: uno de los distribuidores le
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encargd un pedido inmediato de 1000 unidades del biOrb. Rapidamente monté una sociedad
con su padre como director y su madre como secretaria.

"Mi padre se acababa de jubilar y se encontraba tan aburrido que empezé a implicarse en el
proyecto y, al final, estaba presente en todas las reuniones". Desde el principio, Stevenson
quiso fabricar los acuarios por si mismo, y para ello alquild6 un pequefio taller donde
ensamblaba los componentes que compraba a proveedores de medio mundo. "Pienso que
parte de nuestro éxito radica en que, al fabricar nosotros mismos los acuarios, aprendimos
cémo hacerlo cada dia mejor e innovar constantemente".

Al primer pedido de 1000 unidades pronto le siguid otro por la misma cantidad. El distribuidor
parecia estar tan convencido de la iniciativa de Stevenson que durante los nueve primeros
meses compré todo lo que aquel era capaz de fabricar. En la actualidad se fabrican varias
versiones del biOrb y la cifra de negocio alcanza los 7 millones de ddlares, empleando a tiempo
completo a 15 personas. Stevenson, que tiene en la actualidad 29 afos, opina que su éxito se
basa en una mezcla de determinaciéon y de confianza en si mismo.

8- DEREK BEEVOR FUNDADOR DE ROAD TECH COMPUTER SYSTEMS

El primer contacto que Beevor tuvo con la industria del transporte fue a pequefia escala.
Después de pasar tres afos recorriendo el continente europeo en una caravana junto a su
novia, necesitaba con urgencia de un empleo. Realizé algunas modificaciones en la caravana y
comenzé a hacer portes para companias de transporte local en Watford. Uno de sus primeros
encargos consistié en trasladar el pan de las hamburguesas hasta los restaurantes de comida
rapida McDonald's. Trabajando cada hora que podia y ahorrando al maximo, logré adquirir
otra furgoneta y posteriormente otra, hasta que al cabo de seis afios, era duefio de una
compaiiia de transporte integrada por una flota de quince camiones.

La compaiiia se mantenia con éxito, pero Beevor pasaba toda la semana conduciendo uno de
los camiones y el fin de semana emitiendo facturas para enviarselas a sus clientes. "Pensaba
que en el mercado existiria una maquina que hiciera este trabajo. Pero todos los softwares
disponibles Unicamente servian para la contabilidad". Estaba decidido a poner fin a una
burocracia que le robaba el poco tiempo libre del que disponia y, de este modo, se puso en
contacto con una pequefia compafiia de software para que le disefiaran un programa a
medida. Cuando tuvo algo aproximadamente similar a lo que él esperaba, convencid a uno de
los programadores para que se fuera a trabajar con él y asi terminara de refinar el software.

El resultado fue Roadrunner, un sistema informatico de reservas y facturacion para empresas
de transporte que automatizaba los procesos que antes habia que hacer a mano. Después de
utilizarlo en su empresa, Beevor vendid una copia del programa a otra compaifiia de
transporte. Cuando una tercera empresa se puso en contacto con él para preguntarle si podria
utilizarlo también, Beevor comprendié que tenia una mina entre las manos. Al cabo de unos
afios, el negocio de software llegd a ser mas importante que la divisién de transporte. Por eso,
en 1995 decidié vender todas las operaciones de transporte y concentrar todos sus esfuerzos
en hacer crecer las ventas de Roadrunner.
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La compafiia emplea en la actualidad a 80 personas, tiene una facturacion de 10 millones de
ddlares y entre sus clientes estdn las compaiiias de transporte mas importantes del Reino
Unido. A pesar de que Beevor acude al trabajo en helicdptero, comenta que su objetivo nunca
ha sido el dinero en si mismo. "Lo mas reconfortante es saber que alguien compra tu producto,
en el que has invertido mucho tiempo e ilusién, y que le va a ser de utilidad".

Beevor estima que gran parte de su éxito se debe a que, a una edad muy temprana, se dio
cuenta de que si se quiere conseguir algo en la vida, el Unico responsable de lograrlo es uno
mismo. "Cuando dejé la escuela, mis expectativas en la vida eran nulas. Empecé a trabajar
desde abajo. Siempre supe que queria hacer algo importante en la vida pero que nadie iba a
estar ahi para ayudarme. Todo se puede conseguir si se pone el empefio necesario y se cree en
uno mismo. Lo Unico que hay que hacer es seguir tu camino, no el de los demas".

9- JOHN MUDD FUNDADOR DE THE REAL CRISPS COMPANY

Mudd abandond la escuela a la edad de 15 afios para trabajar como mozo de carga en un
mercado de fruta y, mas tarde, como repartidor en una panaderia. Con 28 afios comenzd a
trabajar como vendedor en Smiths Crisp. "Era la primera vez que tenia un jefe que reconocia
mi trabajo y que me daba una oportunidad para desarrollarme profesionalmente. Comencé
como supervisor de ventas y poco después fui ascendido a gerente de ventas con coche
propio". Después de trabajar durante quince afios en esta empresa, fue contratado como
gerente de marketing en Bensons Crisp.

Parte de su trabajo consistia en desarrollar nuevos productos: observd que existia una buena
oportunidad en el mercado tradicional de patatas fritas artesanas que se sirven en los pubs. El
equipo directivo de la empresa rechazd la idea, pero Mudd estaba convencido del potencial de
este producto y se decidié a montar el proyecto por su cuenta (a pesar de que ya tenia mas de
cincuenta afios). "Mucha gente me dijo que era realmente atrevido hacer algo parecido a mi
edad. Pero estaba convencido de que era un buen plan. Ademas, era consciente de que si
dejaba Bensons (o me despedian), no iba a encontrar a mucha gente que quisiera
contratarme".

Convencid a un antiguo colega de Bensons para que se uniera a su aventura. Juntos
consiguieron reunir el dinero necesario para arrendar una fabrica en Gales y comenzaron las
operaciones con tres empleados. Fue una experiencia desalentadora. "El miedo empezé a
invadirme cuando cai en la cuenta de que mi experiencia en marketing y como vendedor no
eran suficientes para afrontar todas las responsabilidades de un director general. Mi curva de
aprendizaje fue un auténtico infierno. Trabajaba siete dias a la semana con jornadas de quince
horas".

Comenzd a vender sus crisps en los pubs y tiendas del sur de Gales, pero pronto comprobd que
padecian un problema relacionado con la calidad del producto. Trabajaban con freidoras
antiguas que dejaban el producto final excesivamente aceitoso. El problema de fondo era que
no disponian de fondos suficientes para renovar la maquinaria vy, si no encontraban pronto una
inyeccion de dinero, la empresa iria a la quiebra. Mudd contactéd con varios inversores
potenciales y finalmente decidié vender el 80 % de la empresa a Bar and Restaurant Foods,
que tenia su factoria justamente al lado de la suya.
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"Fue una decisién muy triste, pero sabia que sin capital la empresa no podia crecer". Después
del acuerdo, las ventas de The Real Crisps comenzaron a aumentar gracias, entre otros, a los
pedidos de grandes distribuidores como Tesco o Asda. Mudd es el actual Director de
Marketing de la empresa y sigue manteniendo el 16 % del capital de la compafiia, que esta
valorada en dos millones de ddlares. Ahora tiene 59 afios y esta orgulloso de todo lo 6 How |
Made It que ha hecho: "Cuando entro en un supermercado y veo Real Crisps, pienso que, pase
lo que pase en el futuro, yo fui el que comenzé toda esta historia".

10- LIZZIE VANN FUNDADORA DE ORGANIX

Cuando a Lizzie Vann empezd a rondarle la idea de crear una empresa que elaborara comida
organica y saludable para nifos, hizo una lista de los alimentos mas nutritivos que existian y
comenzé a mezclarlos hasta conseguir las recetas adecuadas. Una década después de aquellos
experimentos, su empresa, Organix, vende mas de 10 millones de tarros al afio de comida para
ninos.

La primera vez que Vann se interesé por la nutricién fue cuando, siendo nifia, sufrié problemas
de asma y eccema y hubo de ser tratada con esteroides. "Sentia que necesitaba comprender
mi enfermedad y, conforme iba estudiando la forma en que el cuerpo humano trabaja,
empecé a ver que existe un nexo inequivoco entre la comida y la salud".

“Los bebés y los nifios necesitan una buena alimentacidn porque sus cuerpos se estan
desarrollando y necesitan productos que les ayuden en su crecimiento. Me decidi a crear
escuela en la industria alimentaria. A ser diferente". Al principio, Vann fue muy inocente. Creia
firmemente en su idea de negocio y, dado que conocia a bastante gente en los ambientes
financieros, pensd que seria facil reunir el capital suficiente para comenzar. Pero se equivocé.
Después de tratar de convencer a docenas de inversores y bancos de negocios, se vio forzada a
reducir sus ambiciones de principiante. De hecho, hasta los proveedores desconfiaban de ella.
"Visité a muchos proveedores que me preguntaban: "équién eres tu?", "éhas trabajado antes
en esto?", y cosas semejantes. Se trataba de un problema de credibilidad".

Las circunstancias empezaron a cambiar cuando presentd sus productos en una feria sectorial
en Torquay. "La comida para nifios tiene muy mala reputacién y con frecuencia se acusa a los
fabricantes de adulterarla. Por eso, pocos de ellos exponen sus productos al publico en las
ferias, por temor a las preguntas comprometedoras. Sin embargo, nosotros dispusimos
nuestros productos de forma que la gente pudiera probarlos. Ademas, los colores eran muy
llamativos, porque todo estaba elaborado a base de zanahorias o espinacas o arandanos. La
gente los probaba y afirmaba que eran magnificos".

Los pedidos de los supermercados no tardaron en llegar. Organix produce hoy en dia mas de
50 variedades de alimentos para nifios de hasta 10 afios y las ventas se aproximan a los 30
millones de ddlares. Vann es en la actualidad una activista de todo lo relacionado con el sector
de la alimentacion. "Creo en el poder de la gente. Pienso que podemos cambiar el mundo
mostrando que las cosas se pueden hacer de forma diferente. Y hay que hacer ruido y gritar
para que se nos oiga". Opina que su visién de la vida ha estado siempre dirigida por una
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combinacion de energia, pasion y optimismo. "Si tengo una hora libre, pienso que puedo hacer
diez cosas distintas. Siempre estoy buscando soluciones".

Conclusion:

Queda claro, ante la variedad de experiencias que hemos relatado, que no existe una hoja de
ruta definida para los emprendedores ni férmulas magicas que puedan resolver todos sus
problemas. Lo que importa es mantener la actitud correcta, lo cual significa que si se cree en
algo, todo el mundo cuenta con las mismas oportunidades de convertir su aventura en una
historia de éxito.

Todos nosotros somos mas creativos de lo que
pensamos. Todo el mundo lleva consigo la semilla del
emprendedor. El secreto es adoptar una actitud
positiva y dirigir la mirada hacia el horizonte. Todo se
reduce a arriesgarse solo lo necesario, tener la valentia
de romper moldes y no resignarse. Ojala estas lecturas
logren inspirar a numerosas personas. Si es este su

caso, jBuena suerte!

Capitulo 17 ENTRENAMIENTO PARA SER UN TRIUNFADOR.

COMO SER UN TRIUNFADOR

1 Tomar una decisidn total por deseo propio, por un sentimiento interno que hace
gue se nos estimulen nuestras ambiciones mas personales y positivas, de forma
autéonoma, sin presiones externas ni drdenes internas, nuestra propia energia se
aplicara a la consecucién de unos objetivos personales e intransferibles. Esta energia
culpable o, mejor dicho, que sabe cédmo conseguir sus objetivos, a la vez, también sera
nuestra: la motivacidn para ser decididos. Tener una meta serd, en todos los caso, la
primera piedra del edificio basico de nuestros propdsitos mas decisivos, de nuestras
actuaciones mas estimuladas, en fin, de que podamos conseguir el entusiasmo por
motivarnos positivamente sea una realidad con mucho futuro.

2 Tener un objetivo concreto. Aunque se pueden tener muchas ideas y la mayoria sea
aprovechables, siempre nos han de poder llegar la idea definitiva, la que nos motivara
sin posibilidades de evitarlo, es decir, la que nos mostrara la meta que debe atraernos
hacia el objetivo concluyente, la causa y la razén de todos nuestros propdsitos: el
destino final de nuestros esfuerzos. De acuerdo que es muy dificil el conformarse con
un solo objetivo, que siempre solemos ser sensibles a mdas de un propdsito, muy
especialmente cuando se trata de conseguir triunfos, mds o menos personales, no
obstante, la eficacia siempre nos conducira a conseguir que todos nuestros esfuerzos
personales no caigan en saco roto.

3 Tener una solucion definitiva. Una vez tenemos un objetivo y la decisidon de
conseguirlo, aplicaremos la decision tomada para llevar a cabo el compromiso
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definitivo de alcanzar nuestro propdsito, sin que nada sea capaz de impedirnos el
gestionar nuestros deseos y que el reflejo de la realidad sea como nos hemos
propuesto que sea. Nuestros esfuerzos personales, que ya han empezado a ser ciento
por ciento efectivos, muy pronto nos permitirdn poder conseguir el objetivo final de
nuestra idea: convertir en realidad lo que nos era mas que un proyecto, hasta este
momento. Y, siempre, gracias a una decisién que ha nacido para solucionar el
problema.

4 Tener los recursos necesarios. Se trata de que nunca nos dejemos dominar por
cierto grado, por infimo que sea, de desanimo o duda, temiendo que el éxito no pueda
ser completo. Hay que poder, sea cual sea el esfuerzo que se necesite, impedir
cualquier movimiento que pueda poner obstaculos a nuestros objetivos y al proyecto
definitivo. Siempre debemos encontrar los cauces mads apropiados para que no falte
ninguno de los recursos imprescindibles para que la meta propuesta sea asequible
desde cualquiera de los planteamientos, alcanzdndola de forma clara y definitiva.

5 Tener la informacidn precisa. Dado que, en todo momento, la informacién sobre
nuestro propdsito debe ser muy clara y concreta, nada podra provocar discriminacién
o falta de identificacidon de los contenidos, mas o menos determinantes de proyecto.
Muy especialmente, los objetivos que se deban aplicar seran atentamente
controlados, tanto por el equipo profesional que, en directo, estd realizando la
actividad, como por los supervisores. Una observacion detallada y constante de todos
los progresos y avances en direccion al objetivo perseguido serd la garantia mas eficaz
que se consiga en una actuacion basica sin ningln tipo de posibles alteraciones.

6 Tener un control eficaz. Hay que partir de la base de que la eficacia del sistema de
control queda siempre reflejado en los resultados obtenidos, por lo que, cualquier
alteracion en los objetivos adoptados siempre ha de repercutir sobre los resultados.
Sera imprescindible tener las medidas que nos deban ayudar a corregir y adaptar las
situaciones, siempre en disposicidn de actuar. Poder lograr los objetivos y las metas
previstas debe ser un propdsito ineludible. Nunca debemos olvidar que si falla la
medicion de los objetivos, jamas podremos llegar a controlarlos, por lo que, si fuera
imprescindible adoptar una formula complementaria de control, siempre sera muy
bien recibida.

7 Tener el tiempo suficiente. Nunca se debe llegar a condicionar la consecuciéon de un
objetivo al tiempo que serd preciso para poder llegar a conseguirlo. Pretender que con
determinado numero de horas, de dias, o incluso de semanas se conseguira un
objetivo determinado, puede inducirnos a error y, muy posiblemente, a equivocarnos
con los resultados. Recordemos que, en este caso, es mucho mas importante llegar a la
meta que llegar de primero. No debe olvidarse nunca. Conseguir que el objetivo
primordial sepa compensarse con los objetivos secundarios, serd una posicién de
salida muy importante para que se tenga en cuenta. Hay que tener coherentes en todo
momento y coordinar los objetivos, las rutas y las metas que se persiguen.

8 Tener la capacidad creadora. Este es uno de los factores que, en la mayoria de las
ocasiones, suele tener una aplicacidn especifica. Cuanto mds creador se sea mucho
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mejor, ya que todo lo que es nuevo, o lo parece, es imprescindible en cualquier
proyecto. Cuando existen determinados prejuicios en el momento de proyectar una
zona de influencia creadora que sea practicamente, y plasticamente, original, siempre
se limita el poder de creacién. Luchar contra las limitaciones de la imaginacion y, por
lo tanto, abatir toda clase de resistencia al cambio, siempre nos ayudara a
proporcionar la frecuencia de las nuevas ideas.

9 Tener poder de transformaciéon. Dado que las situaciones nunca suelen ser las
mismas, con la maxima flexibilidad, se debe tener el poder de adaptacidon necesario
para que el proceso de transformacion sea paralelo. El tipo de entorno que sea mas
firmemente asimilable, en todos los casos, permitird conseguir una clase de
transformaciéon que sea acertada y, a la vez, mds apropiada para los objetivos
previstos. Puede darse el caso que, para conseguir un nuevo objetivo, sea necesario
establecer una formula especifica que permita flexibilizar las diferentes
transformaciones para que no caigamos en un error de interpretacion, que impida
fomentar la eficacia excesiva.

10 Tener necesidad de poder alcanzar el éxito. Todos los requisitos que hemos
analizado hasta este momento tienen un denominador comun que merece ser tenido
en cuenta: la participacioén de la inteligencia humana, que nunca duerme, siempre esta
en pleno estado de vigilia, en plena busqueda de lo que hay... imas alla de todo lo que
todavia podemos comprender! Por esta razén, tan simple y, a la vez, tan compleja,
siempre habrd una persona, un ser humano, un hombre o una mujer que quiera
alcanzar sus cuotas particulares de éxito y, por lo tanto, no se conformen con todo lo
que, hasta este momento, se considera légico. Estos
diez requisitos que acabamos de concretar nos deben
servir como punto de partida para poder dar un paso
adelante. Asi sea.

Capitulo 18 PLANEACION DE LA
MICROEMPRESA

En el punto anterior vimos cdémo empezar a planear
una empresa pequefia o microempresa. Ahora bien,
équé se entiende por microempresa? La palabra es
bastante grafica: al escucharla nos la imaginamos una
empresa muy pequena. Microscdpicamente pequefia
si consideramos su capital, sus ventas y la cantidad de
personal que ocupa.

Una gran empresa requiere un enorme capital para constituirse, imaginemos Ia
inversidn inicial destinada a echar a andar una industria automotriz: hay que pensar en
cifras millonarias solo para construir la planta y adquirir la maquinaria, y luego
debemos calcular sumas fabulosas para cubrir los costos de produccidon —la materia
prima, la energia, los empleados- es demasiado dinero.
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Una microempresa practicamente no requiere capital. Generalmente, un
emprendedor no precisa rentar oficinas ni construir talleres y galpones, si no que
produce en el ambiente en el que vive. Producir tampoco es un gasto, ya sea porque
utiliza materiales de escaso precio (en el caso de la artesania en general, por ejemplo)
o porque se dedica a los servicios.

En cuanto a ventas, las empresas grandes suelen copar una enorme porciéon del
mercado, pero les ha costado largo tiempo y mucho dinero ocupar la posicién que
ostentan. La microempresa vendera poco, principalmente porque estard creciendo vy,
en consecuencia, producird poco.

Por ultimo, las grandes firmas ocupan un nimero de personal acorde con su posicidon
en el mercado.

La microempresa, en cambio, suele ser un negocio unipersonal. El emprendedor cubre
todas las funciones, desde gerente hasta cadete y, cuando comienza a pensar en
crecer, no duda en contratar a sus familiares o a sus amigos.

Otra caracteristica de la microempresa es que funciona con un bajo nivel tecnolégico.
El taller de un emprendedor suele estar plagado de herramientas a la vieja usanza, y en
la oficina tiene a lo sumo una vieja computadora personal.

Esto es natural, ya que la maquinaria moderna suele ser muy costosa y esta orientada
a la gran produccidn. El micro emprendedor debe suplir con su persona a la maquina,
pero tiene que conservar una mentalidad abierta al respecto. A la hora de reinvertir en
el negocio, un minimo adelanto tecnolégico puede redundar en un gran salto
productivo.

Finalmente, la Ultima caracteristica de la microempresa es que esta tiene una baja
rentabilidad, mientras que las grandes empresas poseen altisimas tasas de ganancia.
Esto no es descorazonador, ya que el emprendedor sabe que debera trabajar duro
para conseguir su dinero. Aunque esta no es una ley de hierro...muchos pequefios
emprendedores agregan gran valor a sus mercancias, y logran tasas de rentabilidad
altas.

La rentabilidad obtenida debe ser suficiente para asegurar la continuidad del negocio y
dejar, ademas, un pequefio beneficio. Es un error comun del emprendedor calcular de
manera demasiado optimista las ganancias del negocio a corto plazo, lo cierto es que
al inicio hay que ser muy cauto vy llevar una contabilidad estricta, hay un viejo dicho
gue dice: “cuida a los centavos, que los pesos se cuidan solos”.

NOSOTROS LOS EMPRENDEDORES

Algunas personas no se contentan con una vida estdtica y repetitiva; buscan Ia
oportunidad precisa y trabajan duro para cambiar las circunstancias que lo rodean.
Pero no todas las personas estan listas para “ser su propio jefe”. Las responsabilidades
son muchas y es primordial estar cien por ciento seguros del paso a dar.
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Por eso, antes de poner manos a la obra, es preciso trabajar algunas caracteristicas de
la personalidad. Debemos ser muy conscientes de nuestras virtudes y de nuestras
fallas, intentar mejorar aquello que esté a nuestro alcance y sacar partido de las
facetas que nos favorecen. Veamos las caracteristicas que no pueden faltar en un
emprendedor que desea triunfar y hacer negocios de una manera confiable y duradera
en el tiempo.

Vision y misidn

Muchas veces caminando por alguna gran metrdpoli, observamos los gigantescos
edificios de algunas compafiias y admirados nos preguntamos: “équé caminos
recorrieron estas empresas para ocupar este lugar en el mercado?”.

Si les hiciéramos dicha pregunta a los ejecutivos de esas firmas que tanto nos
impresionan, simplemente contestarian, sonriéndonos satisfechos: “recorrimos el
camino que nos marcé nuestra visién”.

Ahora bien, ¢qué es la visidn? La vision es el lugar ideal que la empresa desea ocupar
en el mercado, y funciona como el horizonte que debe ser alcanzado. Es el punto
maximo de las aspiraciones de la empresa, que debe ser percibido y reconocido como
tal, tanto por los directivos y los trabajadores como por los clientes que adquieren sus
productos.

En términos comunes, la vision es el suefio que todo emprendedor quiere hacer
realidad cuando comienza su empresa... justed lo ha repasado una y mil veces!

Es preciso, pues, captar ese suefio, y ponerlo en palabras simples y directas. Palabras
que usted y yo comprendamos inmediatamente. Las grandes empresas transmiten su
vision al disefio de sus productos, a sus campafias publicitarias, a su organizaciéon
interna. Piense que imagen le transmiten a usted, como consumidor, algunos
productos de las compaiiias lideres: de confianza, algunas de solidez, otras de
compromiso, casi todas. Todas son imagenes positivas, que acompafian la marca: el
consumidor las percibe, se identifica con el mensaje, se siente cercano a la empresa.
iCompral

Pero la visién no es mera publicidad. De esta imagen poderosa y convincente se
deducen ciertos principios para la accidn, principios que la empresa no puede violar sin
echar por la borda la cercania que ha creado con sus consumidores.

Estos principios reciben el nombre de misién. Por misidn, las empresas entienden una
descripcién ajustada del tipo de negocios a los que se dedicardan y qué limites se
fijaran. Una empresa que, por ejemplo, se dedique a prestar servicios financieros y
haya elaborado una compleja visiéon de seriedad y solidez, se habra planeado una
misién conservadora y sobria...dificilmente, a la hora de expandirse, piense en levantar
un casino o una cadena de clubes nocturnos si nuestra hipotética empresa financiera
decidiera abrir un nuevo negocio, no nos sorprenderda demasiado: abrira oficinas en
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otras ciudades, siempre dejando en claro que la seriedad y la solidez son los pilares de
su accionar.

La misién de una empresa esta conformada por tres elementos: el propésito, la
estrategia y las normas de conducta que comparten todos los que participan de ese
proceso productivo.

Visién y misidn son términos complementarios: la teoria y la préctica, el suefio y el
trabajo duro que lo vuelve realidad...

Las grandes empresas se plantean estas cuestiones y las observan rigurosamente.
Cuando son consecuentes con sus principios, tienen éxito. Entonces cuando se
expanden y se vuelven tan grandes y poderosas, que parecen haber existido siempre, y
es entonces cuando construyen esos inmensos rascacielos que tanto admiramos al
pasear por las grandes ciudades del mundo.

Asi se hacen las grandes empresas: construyendo una visién atractiva y delineando una
mision efectiva. Ese es el secreto..., y el emprendedor debe rodearlo todo el tiempo y
plantearse estos temas al planear su empresa.

ANALISIS DEL MERCADO

1 Leyendo el mercado

La economia es accién, asi que vayamos a los hechos: usted desea echar a andar un
negocio, ya sea porque ha tenido una idea genial, o porque sencillamente quiere hacer
un dinero extra. En consecuencia, debe dar el primer paso, es decir localizar las
necesidades. Si, localizar las necesidades. Es preciso comenzar alli, ya que todos
tenemos necesidades y, en la medida de lo posible, deseamos satisfacerlas. Por
supuesto, el mercado no puede dar cuenta de aquellas necesidades de indole

2 Segmentacion del mercado

Existen diferentes variables para segmentar el mercado, nosotros nos ocuparemos
Unicamente de aquellas que son detectables a simple vista para el pequefio productor,
gue son las que figuran a continuacién.

Esto dependiendo de nuestro producto especifico la pregunta es a quien se lo vamos a
ofertar y que factores tener presentes para definir la estrategia comercial

DEFINIENDO COSTOS

Imaginar emprendimientos arriesgados y fastuosos es una tarea entretenida para
pasar los escasos ratos de ocio. Pero ahora es momento de poner los pies sobre la
tierra y pensar en los costos, en los frios costos. No se puede echar a andar un negocio
sin saber cuanto va a salir la aventura, y es menester estar muy atentos: debemos
medir nuestras erogaciones al detalle, ser precisos y cuidadosos en las cuentas y
principalmente aprender los diversos métodos de calculos de costos. Sin esto no hay
emprendimiento posible.

Manual de Organizacion para Emprendedores



49

1 Costos, gastos e inversiones

Todo cuesta dinero o trabajo, mucho o poco, y la relacion entre el dinero o trabajo que
nos cuesta desarrollar una actividad con el dinero que obtengamos por realizarla
determinara la rentabilidad de nuestro emprendimiento. Nuestro negocio serd
rentable si los ingresos son mayores que los costos, si no, mejor es dedicarse a otra
cosa. El cdlculo de los costos no es privativo de las grandes empresas, hasta el menor
de los emprendimientos aumenta su rentabilidad manejando eficazmente sus
numeros. Hablando en términos de emprendimiento, los costos son la expresidon
monetaria de los insumos requeridos para llevar a cabo un proceso productivo. Se
entiende que el objetivo de cualquier emprendimiento es ganar dinero vy, por lo tanto,
financiar los costos no es gastar o perder dinero, ya que, en realidad, se estd buscando
tenazmente una ganancia.

Ahora bien, sabiendo que desarrollar una actividad econdmica implica incurrir en
costos, es bueno realizar un pequefio andlisis, para saber exactamente en qué tipo de
costos vamos a incurrir.

2 El costo total

El costo total como se desprende de su nombre, es el costo minimo que permite
obtener un nivel de produccion dado. Si aumenta el nivel de produccidn, aumentara el
costo total. Supongamos que un emprendedor quiere ponerse a fabricar zapatos. Para
empezar a producir, debe rentar un taller y comprar herramientas e insumos, por valor
de cien pesos, sin los cuales no puede producir ni un par. Pero con esos mismos
implementos puede fabricar diez pares. Ese es su costo total minimo, noventa pesos
no le serviran para nada.

Este costo total minimo de cien pesos aumentara si se incrementa la produccion: pasar
de 10 a 11 pares implicard que el costo total minimo suba, quizds, a 110 pesos. A
medida que la produccién aumente, también el costo total minimo.

3 Los costos fijos

El costo fijo es aquel que se incurre aungue no se produzca nada, y que no es afectado
por una variacion en la cantidad de produccién. En el caso de nuestro zapatero, su
costo fijo estara representado —por ejemplo- por el pago del alquiler del taller donde
trabaja y por el pago de los intereses de un crédito que ha contraido para comprar
herramientas nuevas. Todos los meses deberd pagar el alquiler del taller y los intereses
de su crédito, aunque vaya al taller y no haga ni un par de zapatos, no importa si sale
de vacaciones, se ha enfermado y debe reposar por un tiempo, o no tiene ganas de
trabajar porque se ha ganado la loteria: deberd afrontar sus costos fijos, que seran
invariables, todos los meses. Y en caso de que si concurra a trabajar, y de hecho en
lugar de producir diez pares de zapatos produzca diez mil pares, no por eso sus costos
fijos aumentaran. El costo del alquiler del taller y las cuotas de su crédito se
mantendran inalterados, porque los costos fijos no dependen del volumen de
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produccidn. Asi, los costos fijos se mantendrdn siempre que el negocio exista, aunque
no produzca.

4 Los costos variables

El costo variable es afectado por el nivel de produccién, es decir, abarca los insumos
gue se emplean durante el proceso de produccién y, de hecho, incluye todos aquellos
costos que no son parte del costo fijo, cuando el nivel de produccién es cero, el costo
variable es cero.

Nuestro zapatero incluird, entre sus costos variables, todos los insumos que ha
utilizado para fabricar sus diez pares de zapatos, por ejemplo el costo de la materia
prima (cuero, suelas, cordones, clavos, pegamento), el consumo eléctrico de las
maquinas que utiliza para trabajar, y el salario que ha pagado a un empleado
temporario. Supongamos que el costo variable ha sido de 50 pesos, que corresponde a
los diez pares de zapatos. Si el zapatero quisiera fabricar 11 pares de zapatos, el costo
variable aumentard proporcionalmente, ya que la cantidad de insumos necesaria sera
superior (hara falta mas cuero, mas suelas, etc.). Del mismo modo, el costo variable se
rebaja si solo produce 9 pares de zapatos.

La suma del costo variable (CV) mas el costo fijo (CF) nos da por resultado el costo total
minimo (CT) para un nivel de produccién dado, es decir:

Ahora bien del costo total minimo podemos extraer dos valores importantes para
controlar la actividad econdmica: por un lado, el costo medio, que nos permite saber el
costo de cada unidad producida; por otro, el costo marginal, que nos da la clave para
calcular cuanto deberd producir y vender un emprendimiento para ser rentable.

5 El punto de equilibrio

Hasta aqui hemos observado uUnicamente los costos, pero hablar de punto de
equilibrio supone incluir a nuestro andlisis a los precios. De hecho, el punto de
equilibrio sefala el momento de la relacién entre costos y produccién, en el cual los
costos son totalmente absorbidos, y podemos empezar a obtener ganancias.

Como ya vimos, el calculo del costo marginal (CM) nos permitia averiguar el costo de
fabricar una unidad mas de producto de las que veniamos fabricando. Restando el
costo variable medio o unitario (CVm) al precio de venta (PV) de ese producto
adicional, obtendremos un valor como resultado, que recibe el nombre de
contribucién marginal (CnM)

La contribucidon marginal (CnM) nos indica la produccién de costos fijos que absorbe el
producto adicional. Este dato nos permite calcular la cantidad que una empresa debe
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producir y vender para ser rentable, que se logra cuando la contribucidon marginal del
total de la produccién cubre los costos fijos.

Supongamos que los precios de los zapatos caen estrepitosamente. Nuestro zapatero
debe bajar sus precios de 50 pesos el par a solo siete pesos, para no ser eliminado por
la competencia. Esta drastica caida obligara a realizar ajustes en la cantidad producida.

Asi, deberd encontrar un nuevo punto de equilibrio que le permita conocer qué
cantidad de pares de zapatos tendra que producir al nuevo precio de siete pesos, para
gue su emprendimiento sea rentable. La contribucion marginal total de la produccién
(CnMT) se obtiene multiplicando la contribucidn marginal de cada unidad (CnM) por la
cantidad producida (Q). En el cuadro podemos observar como la contribucién marginal
total asciende a medida que la produccion aumenta su volumen, hasta cubrir
totalmente los costos fijos (CF) que, por ser fijos, no aumentan, esto ocurre al
producirse veinticinco unidades, alli, al restar la contribucion marginal total al costo
fijo, el resultado es cero. Hemos arribado al punto de equilibrio.

El punto de equilibrio (PE) en unidades de producto puede ser calculado de la siguiente
manera:

Superado este punto, las cifras que arroja la contribucién marginal deben ser
consideradas como ganancia.

DEFINIR EL METODO PARA FIJAR PRECIOS

1 Precio y valor

Primero que nada, definamos que es el precio. El precio es la expresion monetaria del
valor de un producto. Ahora, debemos observar que el término “valor” es muy
relativo: ¢de qué valores estamos hablando? ¢qué tiene valor y qué no? Podemos dar
muchas respuestas a esta pregunta, y algunas de ellas son muy subjetivas. Por
ejemplo, podriamos decir que el valor de un producto reside en su utilidad: si el
producto no es util para cumplir una funcién (alimentarnos, vestirnos, trasladarnos,
etc.) entonces sera valioso.

Sin embargo, este criterio de valor tiene muchos puntos débiles, pensemos, por
ejemplo, en un diamante: dejando de lado las funciones industriales que pueda
cumplir, el diamante es sindnimo de producto valioso, extremadamente valioso, claro
que, segln el criterio de utilidad, el diamante es una piedra inutil.

Podemos invertir el razonamiento anterior, indicando que una hogaza de pan, por

ejemplo, es un producto de escaso valor. Sin embargo, un ndufrago, en una isla
desierta, valoraria mas un pan que una montana de diamantes. La satisfaccién de las
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necesidades basicas, tales como el alimento, en nuestro ejemplo es mas primordial
que las piedras suntuarias y, en este caso tiene mas valor.

Asi, podemos observar que el valor es relativo, con lo que en realidad estamos
diciendo muy poco. De hecho, podemos agregar que el valor de algunos productos o
bienes suntuarios no ha sido constante ni universal. Por ejemplo, los indigenas
americanos y los conquistadores espafioles no asignaban el mismo valor al oro, que los
primeros poseian y los segundos codiciaban.

En sintesis, el valor de los objetos no es inherente a estos, sino que se relaciona a
necesidades objetivas y a pautas culturales subjetivas.

La forma mas aproximada de establecer el valor de un producto (fijarle un precio) se
desprende, en primera medida, de los costos afrontados para introducirlo al mercado.
Existen, en todos modos, otros factores que inciden en el proceso. En el mercado,
todos los valores son mensurables, y el dinero en la unidad de cuenta que permite
expresar el precio de los bienes y los servicios. En este sentido los precios representan
informacién.

2 Promociones y descuentos

Para que un emprendimiento funcione, no basta con vender: jhay que vender mucho!
Por supuesto, no es facil incrementar las ventas de un dia para otro, pero existen
algunos trucos que ayudan...las promociones, los descuentos y las bonificaciones son,
entre otras estrategias, medios que nos ayudan a captar mas clientes o,
principalmente, a que los clientes que ya tenemos nos compren mas productos.

3 Los precios promocionales

Por precios promocionales entendemos una disminucién sustancial en el precio, que
serd valida por un lapso de tiempo limitado o que estara sujeta a condiciones de venta
especificas. Esto significa que existe una enorme diferencia entre precios bajos vy
precios promocionales. Si usted determina que el precio de lanzamiento del producto
que fabrica resultarda muy econédmico y permanecera en este nivel, ese precio no sera
promocional, usted simplemente estarda compitiendo via precio con productos
similares de mayor valor.

Los precios promocionales son “solo por hoy” o “esta semana solamente”, consisten
en crear una situacién especial entre el cliente y el emprendedor, la cual no serd
permanente, debe ser vista como una oportunidad que se ofrece, como algo extra.
Naturalmente, los precios promocionales no atraen mas clientes que los precios bajos
constantes.

Pero los precios promocionales crean, como dijimos, una situacion especial y, por esa
razén, constituyen una estrategia tan extensamente utilizada. El precio de un producto
especifico, drasticamente rebajado, inducird a los clientes a ingresar al punto de
ventas. Ya adentro, es muy posible que compren cualquier otro producto, aparte de
gue se presenta llamativamente barato. El emprendedor puede, por si mismo, juzgar si
la estrategia funciona.
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La estrategia de los precios promocionales, entonces, funciona especialmente bien en
aquellos negocios que ofrecen una gran cantidad de productos distintos. De ese modo
los beneficios que se dejan de percibir al bajar un precio se equilibran con las
ganancias que arrojan los otros productos a precios estandar.

5 Ofertas

Las modificaciones en los precios tienen por finalidad atraer al cliente y darle
facilidades para que consuma una mayor porcion de nuestra produccion, la aplicaciéon
de muchas de estas modalidades depende del tipo de producto que se comercialice.
Los precios bajos adquieren sentido dentro de una estrategia comercial, no de manera
aislada.

6 Aplicando descuentos

Dos variables determinan el éxito de una politica de descuentos: el tipo de producto al
gue se aplica y la situacidon del entorno. No tiene sentido ofrecer un descuento por
pago en efectivo si usted comercializa un producto de precio unitario bajo, que de
todos modos serd abonado en efectivo. El sentido comun nos debe indicar el medio
gue acerca el producto al consumidor. Un medio que el consumidor aprecie como una
ventaja.

La estrategia adoptada tampoco debe perjudicar el producto: esto es muy importante.
Por ejemplo, usted no puede poner en oferta un articulo perecedero en una fecha
demasiado cercana a la de su caducidad. El cliente, al leer en la etiqueta que el
producto esta demasiado préximo a convertirse en un desperdicio, no apreciara la
oferta por su valor real. A pesar de que el producto sea aun apto para su consumo, es
decir, perfectamente bueno en la fecha en que se realiza la compra, el cliente sabe
gue, en muy poco tiempo, ese producto, si no se ha vendido, representaria para usted
una pérdida.

Las ofertas nunca pueden dar lugar a la desconfianza del cliente acerca de la
naturaleza de los productos ofrecidos. Por otra parte el emprendedor debe tener
presente la situacion del entorno cuando debe establecer sus descuentos.

7 Los canales de distribucién

Para llegar a mas clientes hay que recorrer mdas caminos. Es habitual encontrar
emprendedores que montan una tienda y venden exclusivamente alli su linea de
articulos. A menudo, cuando estos articulos son de gran calidad y competitivos,
comercializarlos en un uUnico punto de venta —la tienda propia- no es una buena idea,
por el contrario, es un pésimo negocio. La finalidad de cualquier producto es llegar a
un cliente, y se debe agotar todo medio para lo que se fabrique, se venda a la
brevedad...hay que apelar a la distribucion, hay que permitirle al producto que se abra
camino por el vecindario y mas lejos aun... ino hay limites! ¢O si? Lo veremos a
continuacion.

8 Productores versus vendedores
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A menudo, encontramos personas muy creativas y capaces que, amargamente,
reniegan de sus negocios diciendo siempre lo mismo: “yo tengo buenas ideas, pero no
se vender”.

Por otra parte nunca falta el hombre dinamico y convincente que, en medio de una
charla entusiasta, se las arregla para quejarse de su estado financiero, argumentando
de la siguiente manera: “yo puedo vender cualquier cosa, pero no puedo
independizarme”. Es un caso clasico. Todas las personas parecen creer que Dios dividié
el mundo en dos razas: la de los productores y la de los vendedores.

Los productores segun este prejuicio (que serd expuesto de manera exagerada, pero
sin animo de ofender), son personas apocadas y timidas, que se pasan el tiempo dando
forma a novedosos proyectos, a menudo absurdos, y construyendo castillos en el aire.
También son idealizados como duros trabajadores no mds sabios que el arado que
manejan, siempre proclives a ser engafiados. En ambos casos son incapaces de
obtener un beneficio acorde con sus esfuerzos y, mas tarde o mas temprano,
terminaran viviendo de la caridad, ya que un malvado vendedor abusara de su buena
fe.

La otra cara de la moneda es el vendedor simpatico y expansivo. Su conversacion es
fluida y eficaz, siempre tiene una anécdota entretenida que deslizar y una palabra
agradable para cautivar. Parece estar siempre en movimiento y al tanto de toda
novedad que se produce en el mundo, sitio que conoce al detalle. Pero su gran
inconveniente es que estd hecho exclusivamente de palabras, sus ideas se reducen a
un prospecto de los productos que vende, y sus manos son incapaces de manipular
cualquier cosa que no sea un catalogo.

El prejuicio nos asegura que mas alld de la amenidad que desplieguen y del dinamismo
gue lo mueva, los vendedores acabardn su carrera cuando el mezquino productor que
los emplea decida, por todo pago a sus servicios, despedirlos.

Este es el mundo de los productores y los vendedores, seres miticos que solo existen
en el reino de la imaginacion. Lo cierto es que, mas alla del caracter de cada persona,
existe la necesidad. Y la necesidad es mas fuerte

Cada canal de distribucién es el camino preciso que un producto recorre, partiendo del
fabricante para llegar al consumidor. Como existen diferentes caminos, hablamos de
diferentes canales.

Cada canal estd formado por una serie de empresas o agentes econdmicos
independientes, llamados intermediarios, el intermediario como su nombre lo indica,
es aquel que conecta el sector de la oferta (la produccidn) con la demanda (el cliente).
Un canal de distribucion puede incorporar un niumero variable de intermediarios.

Ahora bien, éson utiles los intermediarios, o solo contribuyen a encarecer los precios?

De hecho, reducen los costos del fabricante, ya que le evitan llevar a cabo un gran
numero de actividades relacionadas con la venta. El fabricante se limita a producir. La
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venta no correrd por su cuenta, por lo que no tendra que gastar en mantener
elegantes locales minoristas, ni flotas de camiones para el transporte, ni una cuadrilla
de viajantes de comercio, ni mas galpones para estibar la mercancia. Veamos las
funciones mas importantes que llevan a cabo los canales de distribucion.

9 Funciones de los canales de distribucién

Excepto en ramas de actividad mas completas, los canales de distribucidén suelen estar
integrados por agentes econdmicos tradicionales, siendo la estructura tipica aquella
formada por productores, mayoristas, y minoristas o detallistas.

El productor es, naturalmente, aquel que se encarga de la fabricacion o la recoleccién
de bienes especificos (ya sean radios o transistores o racimos de uva).

El mayorista es aquel que compra a gran escala, o incluso totalmente, las existencias
del productor. Por lo general, compra a mas de un productor a la vez, ya sea de un
articulo especifico (solo compra radios a transistores a varios fabricantes distintos),
aunque puede cubrir varios (por ejemplo, compra toda clase de aparatos ligados a la
informacién, desde radios hasta computadoras personales).

El minorista o detallista es aquel que comercializa los bienes del consumidor.
Normalmente, el detallista es propietario de una tienda o de una cadena de ellas, y
puede dedicarse a un rubro especifico (venta de articulos de pesca) o varios rubros a
un tiempo (venta de articulos deportivos).

A esta simple lista pueden agregarse mas personajes, cuyos roles no son tan definidos
y que suelen desempefiarse en ramas de actividad mdas complejas. Por ejemplo,
podriamos hablar de comisionistas o, incluso de lobistas

LA ENTREGA DEL PRODUCTO

1 Los elementos de la entrega

El servicio de entrega es particularmente importante para la imagen de la marca, ya
gue, probablemente, el cliente que llama adn no se ha formalizado con los productos
ofrecidos y, por lo tanto, se encontrard en un estado muy receptivo.

Supongamos que un cliente ordena un producto a un lugar nuevo, de cuya existencia
se ha enterado mediante un volante que le han pasado bajo la puerta. Disca el nUmero
gue figura en este, y lo atiende una mujer que se limita a decir “hola”, en lugar de
saludar de manera mas atenta e indicar que esa es la casa de comida a domicilio. El
noble cliente empieza a pensar que se ha equivocado... acto seguido, el cliente
pregunta por algunos platillos, pero la mujer manifiesta no saber si estan disponibles o
no. Mientras lo averigua, deja en suspenso a nuestro cliente y vuelve a tomar la bocina
tres minutos mas tarde diciendo que el menu del dia no contempla las especialidades
solicitadas.

El cliente lo lamenta y se conforma con pedir que le envien una hamburguesa con
papas fritas. La mujer apunta el pedido y le indica un precio que no coincide con el que
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figura en el volante. El cliente resignado, conviene el precio nuevo, indica su direccién
y cuelga el teléfono dispuesto a aguardar los diez minutos, que segun la mujer tardara
en llegar el pedido. Veinticinco minutos mads tarde suena el timbre, y un joven
desalinado aparece tras la puerta portando un pequefio paquete envuelto en papel
ordinario.

Un servicio deficiente predispone negativamente al cliente, y es la peor tarjeta de
presentacion que puede utilizarse para entrar al mercado, es una presentacién que
augura una pronta despedida.

2 La entrega

No todos los productos pueden ser entregados utilizando la misma estrategia: en
algunos casos es posible establecer un cronograma de horarios fijos, a los cuales debe
adoptarse los pedidos, mientras que en otros como la gastronomia, exigen que la
entrega se realice segun los llamados que reciban y las 6rdenes salgan.

La estrategia de cronograma fijo supone un menor gasto, en tanto la demanda sea
sostenida: un determinado numero de veces por dia (por ejemplo, cuatro: a las doce, a
las dos, a las cuatro y a las seis de la tarde) se despacha una camioneta o una moto con
todos los pedidos comprendidos en la franja horaria, ordenado segun un recorrido que
economice tiempo de entrega. Este método no se utiliza para satisfacer pedidos
inmediatos, sino para entregar insumos a empresas o, por ejemplo, cubrir la entrega
de los negocios que venden articulos voluminosos, cuyo traslado es complicado, como
muebles, heladeras o colchones, correctamente adaptado, este método puede ser util
en otro tipo de negocios, por ejemplo clubes de video.

El nimero de salidas de la camioneta, si bien es fijo, puede ajustarse por falta de
demanda; si en el primer horario solo hay un pedido de entregar, puede levantarse esa
salida, y el pedido se expedira en la préxima, siempre y cuando se haya convenido de
otro modo con el cliente o la entrega sea urgente.

La estrategia del cronograma permite importantes ahorros de combustible, y puede
realizarse contratando personal externo especialmente para cada ocasion.

En este caso el emprendedor debera contactarse con una agencia de fletes o pagar por
hora a una persona que posea un camién de reparto. Tendra que asegurarse antes de
la seriedad y el profesionalismo de las personas que contrate, ya que el cliente lo
asociara con la imagen de la empresa. El inconveniente de este método es la falta de
control de este personal contratado ocasionalmente.

La otra estrategia de reparto es la mas sencilla y usual, y consiste en enviar los pedidos
apenas se reciben y completan. Es la Unica estrategia viable en el rubro de comidas
calientes y, si bien por su falta de estructura parece desorganizada y costosa
(demasiadas salidas con el consecuente gasto de combustible, demasiados empleados
que pasan horas ociosas para luego no dar abasto en las horas pico), puede ser
relacionada, y resulta entonces muy econdmica.
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La mayor ventaja de este método es que se puede trabajar sobre la imagen de la
empresa al contar a los repartidores entre el personal estable. Sin un punto de venta
que refleje la estética y la misién de la empresa, los repartidores pueden cumplir ese
rol a un precio mas bajo vy, si se elige buen personal, con gran eficiencia.

El personal elegido para cumplir esta funcién debe, principalmente, tener buena
presencia y buen trato, no solo porque serd la cara de la empresa ante el cliente, sino
porque el cliente debera abrirle la puerta de su casa. La imagen del repartidor no debe
dar lugar a ninguna clase de desconfianza ni de sospechas.

Por cuestiones de rapidez, y por el hecho de que es posible que deban movilizarse en
motocicleta o bicicletas, es preferible contratar a personas jovenes para el reparto, el
sexo es indistinto.

LAS VENTAS &

El productor, a la hora de plantear una estrategia de _
venta para lograr un lugar en el mercado, debe D
considerar varias alternativas. Una de las decisiones

mas importantes es decir si se ingresara al mercado
minorista o al mayorista. A menudo -y muy |
equivocadamente- el micro emprendedor suele
pasar por alto esta disyuntiva, considerando que sus

niveles de produccién son demasiado bajos para ‘@’
convertirse en un mayorista, o apostando por los
mayores beneficios que puede brindar la venta
minorista.

Por supuesto estas dos razones son facilmente impugnables. En primer lugar, la venta
mayorista no significa vender volumenes gigantescos de produccion, sino que
estrictamente, se aplica a cualquier venta que no involucre a un consumidor final. El
mayorista provee a empresas, a minoristas, a revendedores o a sujetos que utilizan el
producto adquirido para luego realizar un servicio.

La segunda razoén, relacionada con el mayor beneficio de las ventas minoristas, es
igualmente débil. El precio mas alto que el consumidor final debe pagar por los
articulos no ha sido fijado caprichosamente, sino que tiene en cuenta los costos de
produccién, traslado y almacenamiento, ademds de los de venta. Tanto de los
minoristas que se encuentran vendiendo ese producto (costo del local, empleados,
mantenimiento), como los que el mayorista carga al minorista (gasto de los
corredores, costo de la venta). El nimero de intermediarios encarece el precio final,
pero si el producto no hubiera llegado a las grandes tiendas. Por tanto, el precio
minorista no reporta mayores ganancias, sino que implica mas costos.

Ahora bien, el hecho de que las razones que llevan a los emprendedores a

concentrarse en el mercado minorista no sean del todo firmes no significa postular que
el mercado mayorista es la solucién, el tipo de producto incide en la modalidad que se
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va a elegir, al igual que el tamafio del mercado al que se intenta ingresar, la naturaleza
de la competencia, los costos, el tiempo y el volumen de la produccidn, etc.

Ingresar al mercado mayorista es prdactico cuando el emprendedor domina la
produccién de un articulo cualquiera a bajo costo y en grandes cantidades.
Unicamente asi podra convertirse en proveedor de una firma mas grande,
ahorrandose los gastos derivados de la venta minorista.

1 Ventas por internet

El emprendedor debe acostumbrarse a utilizar todas las herramientas que tenga a su
disposicion para llevar a buen puerto su negocio, y las computadoras personales son la
herramienta de la actualidad. No hace falta ser un genio de la programacion para dar
los primeros pasos en internet, ni es muy complicado hacer un lugar alli para nuestra
empresa. Es el momento, pues, de seguir la tendencia mundial del comercio y ver qué
beneficios pueden extraerse del ciberespacio... ino hay que tenerle miedo a la
tecnologia!

2 Como usar Facebook para negocio
Te presentamos algunos consejos que te ayudaran a tener éxito con tu pagina en Facebook.
No abusar del contenido publicitario

Un error que suelen cometer los negocios con sus paginas en Facebook es llenarla con
publicaciones acerca de sus productos y promociones.

Esta bien publicar contenido publicitario que nos ayude a vender nuestros productos, pero si
abusamos de este tipo de publicaciones, en vez de vender, lo mas probable es que terminemos
por incomodar a nuestros seguidores y hacer que dejen de seguirnos.

Debemos tener siempre presente que la idea principal de contar con una pagina en Facebook
es la de captar seguidores y fidelizarlos, y no tanto servir como medio para venderles nuestros
productos o servicios.

Publicar contenido relevante

En vez de llenar nuestra pagina con contenido publicitario, es mejor hacerlo con contenido que
sea relevante para nuestro publico.

Debemos procurar siempre publicar contenido que sea de interés o utilidad para nuestro
publico, y que nos permita asi lograr que nos sigan, estén siempre pendientes de nosotros, y
compartan nuestras publicaciones.

Podriamos, por ejemplo, publicar una pequefia guia sobre el uso de uno de nuestros
productos, compartir un enlace dirigido hacia una publicacidn externa de interés (ya sea propia
o de un tercero), o formular una pregunta que anime a nuestro publico a interactuar con
nosotros.
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Publicar contenido efectivo

Para que nuestras publicaciones sean efectivas, es decir, para que tengan mds posibilidades de
que reciban un “Me gusta”, las comenten y las compartan, es recomendable que sean cortas
(entre 100 y 250 caracteres aproximadamente).

Asimismo, antes que publicar contenido conformado exclusivamente por texto, es
recomendable publicar contenido conformado por imagenes o videos, ya que son los que
suelen generar mas interés en los usuarios.

Publicar constantemente

Para que los usuarios que visiten nuestra pagina vean que hay actividad en ella y se animen a
seguirnos, y para que nuestros seguidores tengan siempre noticias de nosotros, es necesario
publicar contenido constantemente.

Debemos publicar contenido de manera continua, pero sin exagerar pues podriamos
incomodar a nuestros seguidores. Una o dos veces al dia es suficiente como para contar con
una pagina actualizada y mantener el interés de nuestros seguidores.

Publicar en horas adecuadas

Finalmente, es recomendable publicar contenido en las horas en las que haya mas
posibilidades de que nuestro publico lo vea y decida interactuar con él.

Por lo general, se aconseja publicar de lunes a viernes de 1 p.m. a 4 p.m. que es cuando los
usuarios de Facebook mds interacttan con las publicaciones, aunque debemos tener en cuenta
gue no todos los publicos son iguales.

Podemos también tomar en cuenta las estadisticas de nuestra pdgina, las cuales nos permiten,
ademas de saber cudles son las publicaciones que mas interaccién reciben, saber a qué horas
nuestro publico interactia mas con nosotros.

3 ¢Como hago que mi empresa sea visible en internet?

La publicacion de la pagina web no es el ultimo paso en el proceso de comenzar a vender, o
estar presente, en internet. Es preciso “ser vistos”, que la gente nos encuentre y sepa que
existimos. Es necesario, en definitiva, invertir en publicidad. En la actualidad, hay empresas
especializadas en estas tareas, tanto en la promocién de paginas web como en estrategias de
posicionamiento (ver glosario).

Promocion del sitio web dentro y fuera de internet

La pagina web debe ser promocionada dentro y fuera de internet. Incluye tu web en tus
tarjetas de visita. Si tienes una tienda convencional, pon tu direccién en las bolsas, envoltorios,
papel de regalo, en los calendarios, etc. Por supuesto, promociona la web en todo lo que tenga
gue ver con internet: en la firma de tu e-mail, en los motores de busqueda y directorios, en
banners, en portales especializados, etc.

Internet ofrece multiples posibilidades publicitarias, pero ni todas resultan interesantes, ni son
igualmente efectivas. Tal y como expusimos en el apartado 3.2, es preciso tener en cuenta el
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nicho de mercado al que quieres dirigirte: si promocionas tu sitio a un publico objetivo e
interesado ya previamente en productos o servicios como el tuyo, entonces tendrds mayores
resultados que si lo haces de forma indiferenciada.

La promocién de la web debe hacerse también desde |la propia pagina: debes intentar dar un
motivo de volver a tu sitio a todos aquellos que lo visiten. En este sentido, puedes ofrecer
descuentos, bonos especiales, premios, informacidn gratuita, etc. Por ejemplo, ofrecer un
boletin electrdnico gratuito es una de las mejores maneras de atraer y retener a los visitantes
de tu sitio y de mantenerlos informados con todas las novedades.

Estrategias de posicionamiento

Las estrategias de posicionamiento responden a una realidad de internet: “si no te encuentran,
no existes”. Por tanto, el trabajo y dinero empleado en el disefio y creacién de una pagina web
estard mal invertido si no se acompafia del adecuado plan de posicionamiento. Podras tener
una pagina muy cuidada y estructurada, pero apenas recibird visitas, por lo que fracasara en su
cometido.

El posicionamiento en buscadores consiste, precisamente en la utilizacion de un conjunto de
técnicas mas o menos sofisticadas con el fin de situar las paginas web en los lugares idéneos y
mas frecuentados por los usuarios de internet, es decir, de hacerlas mas visibles.

La optimizacién de paginas web es el proceso de adaptar esas paginas para que los buscadores
las entiendan y las valoren mds, con el objetivo de que las coloquen entre los primeros
resultados para determinadas frases de busqueda.

Una buena campafia de posicionamiento es la manera econdmicamente mads eficaz de
promocionar tu pdgina web en internet. Una pdgina cuidadosamente posicionada tiene el
potencial de devolverte con creces la inversidon en internet, al captar mas clientes. Es
imprescindible usarlo para promocionar la web, o de lo contrario correras el riesgo de ser
invisible.

4 ¢{Como puedo vender por Internet?

Productos y servicios que se pueden vender a través de internet

Internet representa un gigantesco mercado en el que poner a la venta todo tipo de productos
y servicios. No obstante, la red ofrece mayores potencialidades para la venta de determinados
bienes y la prestacién de determinados servicios.

En relacidn con los productos que se pueden encontrar habitualmente a la venta en internet,
podemos mencionar los siguientes:

- Servicios financieros: banca electrdnica, compra y venta de acciones...

- Seguros, viajes y productos relacionados con el turismo: Compra de billetes, reservas de
hotel, alquiler de coches, paquetes turisticos...

- Todos aquellos productos que se pueden reducir a informacion electrénica y que no
necesitan de un soporte fisico: prensa y revistas digitales, servicios de noticias, formacion...

- Productos puestos a la venta en sitios muy concretos o dificiles de encontrar fisicamente:
entradas de espectaculos y eventos deportivos en otras ciudades...

- Articulos fisicos que, en principio, no se adaptarian con tanta facilidad a la venta electrénica.
Los productos susceptibles de entrar en esta categoria son muy heterogéneos y van desde
libros o alimentos hasta coches, pasando por ropa, juguetes, regalos, productos para el hogary
un amplio etcétera.

Si tu intencién es poner a la venta productos fisicos, debes saber que actualmente existe una

cierta propensién hacia la compra en internet de articulos de bajo coste. Sin embargo, en este
caso debemos ponderar la importancia del coste del transporte. Asi, para poder ser
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competitivo, los gastos derivados de la distribucién deben representar un porcentaje
razonablemente bajo del coste final del producto.

Por otra parte, es recomendable ofrecer algin valor afiadido sobre el articulo, para que el
cliente se decida a realizar la compra por internet y no a través de una tienda tradicional.
Ademas de tener precios menores, ejemplos del valor afiadido que se puede ofrecer pueden
ser la comodidad vy la libertad de horarios (inherente a internet), la inclusiéon de informacién
completa y detallada sobre los productos, la creaciéon de buzones de sugerencias, formularios
de dudas, bonos descuento para futuras compra, etc.

CONSEJOS EN TIEMPOS DE CRISIS

1. La mayor y mejor fuente de informacién son los clientes. Preguntales a ellos para
obtener la mejor informacién sobre el mercado.

2. No tengas miedo de exigir el pago de las ventas que vayas haciendo.

Soporta solo la tensién financiera que no rompa tus previsiones de tesoreria.

3. Debes saber explicar qué necesidad resuelve tu oferta y como lo haces.

4. Supera las expectativas de los clientes del segmento en el que vas a competir.

5. Evita la pardlisis por el analisis. Nunca tendrds toda la informacién ni evitaras al 100
% los errores

6. No quieras hacer todo tu, aprovecha y busca colaboradores, la ayuda que te
brinden...

7. Mide y controla teniendo en cuenta la importancia relativa. Hay elementos criticos
que requieren mdaxima atencién y otros, por mal que los gestiones, tendran una
influencia negativa limitada en el conjunto de los resultados que esperas.

8. No necesitas crear e inventar cada parcela de tu empresa. Incluso elementos
esenciales de la misma pueden ser reutilizados, copiados, aprovechados... Usa vy
aprovecha todos los recursos disponibles. Sale mas rentable.

9. Vender requiere grandes esfuerzos de forma continua. Prueba diferentes métodos y
ve mejorando tu técnica segun los resultados. Férmate para la venta y comprende el
proceso de comercializacién, las técnicas de negociacion...

10. Enriquece los argumentos para la venta de tu propuesta de valor con base técnica.
Puedes utilizar los manuales de Marketing, comercializaciéon, merchandising que tienes
a tu disposicion en la web del BIC Galicia

11. Puedes considerar tener algunas ventas “inversion”’. No ganards en esa operacion
pero si ganaras en conocimiento, experiencia, reputacion...

12. Se flexible en los pardmetros que configuran tu negocio. Escucha las indicaciones
del mercado.

13. Tener que modificar tu idea inicial o incluso tu producto no es ningun fracaso.
Recuerda que el mercado decide el futuro de tu negocio.

14. Mide la contribucién de cada unidad o partida de gasto al valor generado por la
empresa. Haz porcentajes y piensa en cdmo mejorar la eficiencia y la eficacia y siempre
gue sea posible elimina partidas de gasto innecesarias o reducelas al minimo.

15. En las previsiones de gastos siempre habrd cosas que olvidaste. Puedes considerar
gue van a ser mayores habilitando una partida en los presupuestos para imprevistos.
16. Ten presente en cada decisidén el umbral de rentabilidad y usa como herramienta
para la toma de decisiones el punto de equilibrio de la empresa. Contrasta como
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afectarian variaciones en los precios a la distancia al punto de equilibrio y valora la
posibilidad de descremar el mercado.

17. Haz una estimacidon de cudl es el tiempo que tienes disponible para buscar la
estrategia de ventas mas adecuada o de ir perfeccionandola

18. Explora posibilidades de ingresos extras si no consumen recursos adicionales.

19. Ten una politica de gestion de cobros que tenga un filtro de tipo de clientes para
evitar los impagos.

20. Explora si puedes innovar en los canales de comercializacion. ¢ Puedes reinventar el
modelo de negocio asentado en el sector?

21. Nunca tendras todo terminado. Puedes empezar a trabajar e ir mejorando poco a
poco. Si tienes capacidad de generar ingresos ya estds preparado para comenzar la
actividad. Pasa la linea ya.

22. Cuando estimes las ventas piensa por qué canales se llevardn a cabo vy si tienes
probabilidades reales de llegar a obtener los resultados que necesitas.

23. Haz las cuentas con las previsiones de ingresos mas pesimistas.

24. Si detectas una nueva linea de negocio con los mismos o pocos recursos
adicionales no pierdas el tiempo. A veces las mejores oportunidades aparecen por el
camino de la manera menos esperada.

25. La manera en la que entregas valor a los clientes es uno de los principales pilares
en los que se puede sustentar la reputacion y el posicionamiento de tu marca.

26. Hay ocasiones en las que debes decir no a los clientes. Debes pensar las
implicaciones que pueden tener las decisiones que tomes en cada venta. A veces
conviene no vender si puede verse comprometida la empresa financieramente.

27. Si entiendes qué necesidad satisfaces con tu oferta podrds atender mejor a tus
clientes y obtener mejores resultados
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Manual de organizacion para emprendedores
No siempre lo urgente es lo
Realmente importante

El emprendimiento hoy por hoy en Colombia y
en todo el mundo resalta con vital importancia L
dentro de todas las economias del mundo no solo )
por el hecho de cada vez somos mas personas 3 t
sino que también por el hecho de que el mundo \J
que conocemos hoy esta construido sobre los
hombros de personas emprendedoras que trazaron
una ruta de innovacion vy trabajo duro que poco
a poco se ha ido diluyendo y se necesita recupe-
rar.

La violencia, la delincuencia, la falta de valores
estan intimamente ligados a factores educativos,
culturales y sociales pero en definitiva todo
confluye en la falta de vision hacia la creacion
nuevas oportunidades a causa de bajisimos v
niveles de autoestima y de valoracion de la vida

La organizacion desde nuestro punto de vista es la base del éxito y la con-
solidacion de cualquier proyecto sea de indole personal, profesional, o em-
presarial. Este texto estructurado en moédulos que conducen al desarrollo de
propuestas emprendedoras desde la concepcion de la idea de negocio hasta
la forma de la puesta en marcha, esto potencializando al maximo las capaci-
dades de cada  individuo a través de diferentes estrategias que permitan
al lector mejorar con algo de trabajo y mucha determinacion todo lo que lo
hace un ser emprendedor . Estudiando las areas mas importantes del desa-
rrollo de cualquier proyecto la planificacion , el crecimiento personal , la
espiritualidad, la administracion  personal y empresarial, la autoestima ,
los posesos del emprendimiento, el  desarrollo de producto, los posesos de
ventas ,la tecnologia , la publicidad y mucho mas...



