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En Bancamiga Banco Universal, estamos convencidos de que

al fomentar el desarrollo de micros y pequenos empresarios,

asi como al promover la creatividad para encontrar soluciones a
las necesidades de la gente, contribuimos de manera significati-
va al crecimiento econémico y desarrollo de Venezuela; por este
motivo hemos centrado nuestra gestion de responsabilidad social
en dos ejes transversales: la innovacion y el emprendimiento.

Una parte fundamental de nuestro compromiso social se ha
enfocado en capacitar a los venezolanos con iniciativas empresa-
riales. A través de diversos programas de formacion como foros,
talleres, seminarios y clases magistrales, hemos brindado claves
esenciales para gue, este importante sector del pais, optimice
sus modelos de negocio, crezca de manera sostenible y convierta
sus emprendimientos en fuentes de ingresos estables que les
permitan prosperar con el tiempo. Estas actividades se han
llevado a cabo tanto de forma presencial como en plataformas

digitales, llegando a todo el territorio nacional.

En linea con este compromiso, nos complace presentar la
segunda publicacion de nuestro Fondo Editorial Bancamiga:

10 preguntas claves para emprender en Venezuela,



Q

un manual disefiado como una guia practica que busca acom-
panar a todos aquellos que valientemente deciden convertir sus

Suenos e ideas en empresas.

En las paginas de este valioso libro, l0s lectores encontraran
respuestas clarasy concisas de profesionales en diversas areas
a las principales inquietudes que tienen los emprendedores y
gue hemos identificado en nuestros programas de capacitacion.
Ademas, reline consejos practicos que les permitiran iniciar

0 impulsar sus negocios.

Con esta publicacion, Bancamiga reafirma su compromiso

con el fortalecimiento del ecosistema emprendedor venezolano
y con un futuro mas prospero para el pais. Aspiramos a gue este
manual trascienda en el tiempo y se convierta en un referente
indispensable para todos aquellos que desean emprender,
brindandoles las herramientas y los conocimientos necesarios

para alcanzar el éxito.

José Simon Elarba

Presidente de la Junta Directiva de Bancamiga

Bancamiga

Banco Universal



Este libro esta dedicado a todos
aquellos que anhelan lanzarse al mundo
del emprendimiento en Venezuela, pero
que en este momento tienenuna serie
de preguntas a las que todaviano

les han podido encontrar respuestas.

No te preocupes, no estas solo. Aqui
encontraras algunas de esas respuestas
y consejos practicos para convertirte
enun emprendedor exitoso.



¢Estés listo para enfrentar los retos y convertirte en un
emprendedor en Venezuela? jEntonces acompananos en
este emocionante viaje lleno de oportunidades y descubre
como superar los desafios iniciales en tu camino hacia el éxito
emprendedor!

Emprender no es solo una palabra, ni una solucion méagica para
resolver [0s problemas econdémicos; implica luchar por conseguir
tu primer cliente, explicar tu idea de negocio a todo el mundoy
abrazar un estilo de vida. Significa trabajar largas horas, enfrentar
momentos de frustracion y estrés, e incluso, en ocasiones,
fracasar una o varias veces.

Pero al final del dia, se trata de hacer algo que realmente te
apasiona. Es aprender de cada situaciony no rendirse. ES superar
tus miedos personales, profesionales y mirar con satisfaccion el
progreso gue has logrado. Es imaginar hasta donde puedes llegar
y preocuparte por las personas que te acompanan en el viaje.
Requiere disciplinay es el trabajo mas desafiante pero también

el mas gratificante.

Es por eso que desde el Fondo Nacional para los Emprendimientos
(Fonaem) te invito a que formes parte de este gran equipo que
somos los Emprendedores Venezolanos y que pongamaos nuestro
granito de arena para seguir construyendo la Venezuela que
todos queremaos y nos merecemos.

Maryury Bargiela Alvarez
Presidenta del Fondo Nacional para los Emprendimientos



Samuel y Alejandra son una joven pareja llena
de suefios y metas por lograr. Su mayor impulso en la vida
es su pequefio hijo, Francisco Javier, quien apenas a los
3 aios de edad fue diagnosticado con diferentes problemas
alimenticios, por lo cual amerita una dieta saludable.

Ambos son profesionales, él ejerce como psic6logo en una
industria que fabrica alimentos para el sector agropecua-

rio y ella como ingeniera en informatica en una empresa que
desarrolla sistemas para el sector bancario, donde es una de
las pocas mujeres que se desempefan en esta area.

Samuel es una persona proactiva, entusiasta y disfruta mucho
de los encuentros familiares, reunirse en la cocina mientras
se mueve en los fogones y compartir sus recetas es algo que
lo apasiona. Por su parte, su esposa es analitica e introvertida,
lo de ella son los numeros y llevar una planificacion rigurosa.
Alejandra es deportista, le gusta ocuparse de su salud y

la de su hijo.

En el contexto laboral, ambos aman y valoran lo que hacen
desde sus respectivas profesiones; no obstante, sus

salarios no son suficientes para cubrir sus necesidades de
manera 6ptima. Ese motivo los ha llevado a considerar la
oportunidad de emprender y generar ingresos adicionales.
Su sueno es montar un café que se destaque por la utilizacion
de productos locales y desarrollar postres venezolanos
autoctonos y saludables.

Con esta idea en mente, Samuel decidid invertir una bonifi-
cacion adicional que esperaba este afo, en la elaboracién de
unos postres para promocionarlos por sus redes sociales



personales y venderlos a sus amigos y familiares. Ademas,
decidi6 sacar a crédito una licuadora y una batidora
semiindustrial.

Los dos primeros meses toda la produccion que sacaba la
lograba vender, probablemente porque sus habilidades
culinarias eran celebradas por su familia y amigos. Segtin sus
planes, al cabo de seis meses esperaba haber recuperado la
inversion inicial, pero la realidad fue otra.

Al comienzo tuvo buena receptividad, pero a medida

que corrian los meses, las promociones por WhatsApp e
Instagram tenian menos respuestas y receptividad. Ademas,
un miércoles en sus salidas rutinarias a comprar insumos,
evidencio la existencia de una férrea competencia.

Al cabo de tres meses decidieron parar la produccion,
evaluar y explorar otros caminos. La experiencia de Samuel
nos lleva a recordar que el fracaso es una oportunidad para
seguir adelante. Por tal motivo, su espiritu emprendedor

y entusiasmo no le permitirian derrumbarse, pero los dos
entendieron que debian reiniciar su camino emprendedor

con pasos mas firmes. n
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¢Como inicio un negocio
sino tengo dinero?
Scampola Aponte

En busqueda de respuestas a sus inquietudes,
encontraron un webinar online gratuito promocionado por
el Centro de Innovaciéon y Emprendimiento de la Universidad
Catolica Andrés Bello, que dictaria una profesora llamada
Scampola Aponte, titulado: ;Como inicio un negocio si no
tengo dinero? Esta pregunta retumbé en la mente de la joven
pareja y decidieron inscribirse en el webinar.

La profesora Scampola comenz6 su taller con una frase fuerte
pero esperanzadora:

‘ ‘ Empezar un negocio sindinero
puede parecer dificil, pero es posible
si eres creativo y estratégico”.
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Te presento algunas claves que puedes seguir para dar los pasos
iniciales:

Identifica tu habilidad o talento: Piensa en o que puedes
ofrecer sin tener que invertir dinero o haciendo una inversion
minima. Puede ser un servicio basado en habilidades como
redaccion, disefio instruccional, ventas, programacion, atencion
al publico, entre otros.

Crea un plan de negocios basico: Define claramente tu idea
de negocio. No necesitas un documento complejo, pero tener un
plan te ayudara a mantener el enfoque.

Aprovecha recursos gratuitos: Redes sociales: Usa
plataformas como Instagram, Facebook, LinkedIn, y X (Twitter)
para promocionar tus servicios o productos. Sitios web gratuitos:
Puedes crear un sitio web sencillo utilizando herramientas de
disenoy marketing de libre uso.

Networking: Conéctate con personas de tu publico objetivo, en
tu industria 0 en grupos de emprendedores. A menudo, el boca a
bocay las referencias pueden ser poderosas.

Prueba tu idea: Comienza con un producto minimo viable
(MVP, en términos muy sencillos, es la version mas basicay
funcional de un producto o servicio que permite a una empresa
recopilar informacion valiosa de los clientes antes de invertir
cantidades mayores de tiempo y dinero en su completo
desarrollo) donde obtengas testimonios y experiencia validando
la propuesta de negocio.

Busca financiamiento alternativo con amigos y familiares
gue pueden ayudarte con pequefios préstamos o inversion,
también puedes realizar crowdfunding (financiamiento colectivo),
usando para ello plataformas que te permitan recaudar fondos
para tu proyecto o intercambio de servicios donde puedas
colaborar con otros emprendedores sin mediacion de dinero.



Gana dinero mientras creces: Considera tener un trabajo
paralelo en esta etapa centrada en hacer crecer tu negocio.

Esto te dara estabilidad financiera para dedicar tiempo y recursos
entuidea.

Reinversion: A medida gue comiences a generar ingresos,
reinvierte en tu negocio para seguir creciendo.

En el proceso de iniciar un negocio es importante precisar
quién es un emprendedor, entendiendo que es aguella persona
gue sabe aprovechar las oportunidades de negocios que se le
presentan. Es decir, tiene la capacidad no solo de identificar la
oportunidad, sino también de poner en marcha el proyecto.

Muchos expertos coinciden en que las competencias em-
prendedoras son las habilidades y destrezas necesarias para
iniciar y liderar un proyecto, realizar cambios e innovar, tanto

en su entorno profesional como personal. Podemos decir,
entonces, que las capacidades emprendedoras son un conjunto
de habilidadesy caracteristicas que distinguen a las personas que
comienzany desarrollan nuevos proyectos.

Saber identificar oportunidades es una de las competencias
generales de un emprendedor que requieren mayor trabajo. No
solo se trata de tener la agilidad y la astucia para captar oportu-
nidades de negocios, sino que identificarlas correctamente es el
resultado de muchas horas de estudio y trabajo sobre un area o
mercado particular.



Vision: La capacidad de imaginar y visualizar el futuro de un
proyecto, estableciendo metas clarasy a largo plazo.

Resiliencia: Es la capacidad de resistir ante las adversidades,
aprender de ellas y superarlas. Esta actitud ayudara a fortalecerse
y prevenir futuros inconvenientes.

Adaptacion: La competencia para percibir [os cambios y
adaptarse a ellos. El emprendedor deberé aprender a ser flexible y
saber adaptarse a un entorno cambiante con desafios que surgen
en el camino. De esta manera la idea inicial del negocio puede ir
mejorandose a medida que se pone en practica.

Creatividad e innovacion: La habilidad de generar ideas nuevas
y originales para resolver problemasy encontrar oportunidades
alineadas al mundo globalizado.

Actuar de forma ética: Para gue un emprendimiento tenga
éxito, se deben manejar reglas escritas y tacitas sobre 10s
principios que rigen las acciones y la toma de decisiones.

Toma de decisiones: La capacidad de evaluar diferentes
opcionesy tomar decisiones rapidas y efectivas, incluso bajo
presion.

Capacidad de negociacion: Para llegar a tener éxito, un buen
emprendedor debe tener la habilidad de desenvolverse en las
negociaciones para alcanzar acuerdos.

Perseverancia: La determinacion para seguir adelante a pesar
de los obstaculos y fracasos.

Liderazgo: La habilidad de inspirar y motivar a otros, asi como de
construir equipos de trabajo efectivos. Una de las competencias
generales mas importantes de un emprendedor es el liderazgo,
porgue le servird tanto para organizar el trabajo como para dirigir
a los colaboradores y trabajadores de forma positiva para el
crecimiento conjunto.



Gestidn del riesgo: La capacidad de evaluar y asumir riesgos
calculados.

Comunicacion efectiva: La habilidad de expresar ideas de
manera claray concisa, tanto de forma oral como escrita. Mas
gue solo hablar, el emprendedor debe comunicarse de manera
efectivay asertiva. El saber establecer conexiones, transmitir
mensajes claros y objetivos, concretar sus ideas, considerar los
factores motivacionales del personal, y transmitir confianza al
momento de ofrecer su producto o servicios, son requisitos indis-
pensables para llegar al éxito en cualquier emprendimiento.

Relaciones interpersonales: La capacidad de construiry
mantener relaciones solidas con clientes, inversores, trabajado-
res o colaboradores.

Autoconfianza: Creer en uno mismoy en las propias
capacidades.

Vision global: Es fundamental no tener miedo de comunicar
susideasy trabajar en equipo, y lo mas importante, la resolucion
ala problemética, y atender las necesidades que contribuyan a
mejorar la calidad de su servicio.

Gestion de las acciones: Es importante saber gestionar el
tiempo, el rea de trabajo, las prioridades de actuacion y su
capital humano.

Samuel y Alejandra iniciaron un andlisis, desde la autoeva-
luacién, sobre cudles eran las capacidades emprendedoras
que tenian cada uno de ellos.

Dado que Samuel tiene una personalidad mucho mas extro-
vertida, las capacidades emprendedoras identificadas fueron
su habilidad de adaptacion a los cambios y asertividad en la
negociacion. Por otra parte, la comunicacion efectiva para
propiciar conexiones y transmitir confianza forman parte de
su ADN. Asimismo, Alejandra, desde su actitud introvertida

y analitica, destacé su capacidad innata de visualizar el



futuro definiendo objetivos y metas claros. Ademas, la
posibilidad de evaluar diferentes opciones, tomar decisiones
y acciones rapidas.

Basados en este analisis acordaron que toda la gestion
gerencial y administrativa del negocio la asumiria Alejandra
y Samuel se dedicaria mas a las relaciones

con los clientes y otros colaboradores.

Z
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¢Como se desarrollan estas capacidades?

Las capacidades emprendedoras se pueden desarrollar
atravésde:

Educacion: Cursos, talleres y programas especializados en
emprendimiento.

Experiencia: Trabajar en proyectos personales, sociales o en
empresas, asumir responsabilidades y aprender de los errores.

Mentoria: Contar con el apoyo de un mentor que pueda guiar
y asesorar.

Networking: Conectar con otros emprendedores y profesiona-
les del sector o rubro.

Lectura y formacion continua: Estar al dia de las tendencias
y novedades del mundo empresarial y emprendedor.



éPor qué sonimportantes
las capacidades emprendedoras?

Emprendimiento: Evidentemente, son fundamentales para
iniciar y hacer crecer un negocio.

Desarrollo personal: Ayudan a las personas a alcanzar su
maximo potencial y a ser mas independientes.

Innovacion: Contribuyen a la creacion de nuevas soluciones y
productos.

Crecimiento econémico: Impulsan la creacion de empleos,
respuestas al nicho del mercado y el desarrollo de nuevas
industrias.

De igual forma identificaron que una de las capacidades
que debian mejorar era su poca capacidad de ser creativos,
generar ideas disruptivas e innovar. También reconocie-
ron como una falla su poca capacidad para el manejo de los
medios digitales, para lo cual requerian formarse.

Ahora bien, una vez que miramos las competencias de un
emprendedor es importante dar pasos hacia la consolidacion
de la propuesta emprendedora. Definir la idea de negocio es el
primer paso crucial para emprender.

Definir una idea de negocio soélida es crucial para el éxito a largo
plazo. Te comparto algunas claves para ayudarte a definir tu idea
de negocio:



Identifica tus pasiones y habilidades

Haz un inventario de lo que te gusta hacer: Las pasiones
suelen ser una buena base para una idea de negocio porgue
te mantendran motivado a largo plazo.

EvalUa tus habilidades: Considera tus conocimientos, talentos
y experiencias. Un negocio que aprovecha tus habilidades tiene
mas probabilidades de éxito.

Determina tu publico objetivo
Pregunta a las personas sobre sus desafios y qué soluciones
desearian. Esto puede ofrecerte ideas valiosas.

¢Has identificado correctamente a tu publico objetivo?

Es crucial saber si realmente conoces a tus clientes ideales
(quiénes son, como son, donde estan, qué requieren) y si tu oferta
resuena con ellos.

Detecta necesidades en el mercado

Observa lo que falta en el mercado o lo que se podria mejorar.
Las mejores ideas de negocio suelen surgir de necesidades
insatisfechas.

cQUé problemas ves a tu alrededor que podrian solucionarse
con un producto o servicio? ;Qué buscan los consumidores?
¢Qué productos o servicios tienen éxito y por qué?

Analiza la competencia

Estudia a los competidores: mira lo que hacen otros hegocios
en el area que te interesa. Identifica sus puntos débiles y piensa
como podrias ofrecer algo mejor o diferente.

¢Qué hacen bien y qué puedes mejorar?

Define tu propuesta de valor
Diferenciacion: encuentra tu propuesta Unica de venta.

cQué ofreceras que te distinga de los demas? ;Qué ofreces



que es unico? ;Cudl es el beneficio clave que tu producto
0 servicio aporta a los clientes?

Evalua la viabilidad econémica
Costo de entrada: analiza cuanto te costara iniciar el negocio
Y qué recursos necesitas.

Modelo de ingresos: considera coOmo ganaras dinero. Aseglrate
de que sea sostenible y rentable. Piensa en la sustentabilidad y
la sostenibilidad.

;Serd a través de ventas directas, suscripciones, publicidad, o
servicios? ;Generara suficientes ingresos para cubrir 10s costos
y obtener ganancias? ;Tienes l0S recursos necesarios (tiempo,
dinero, conocimientos) para llevar a cabo la idea?

¢ES sostenible?

Prueba tu idea

Prototipos y pruebas: si es posible, desarrolla una version basica
de tu producto o servicio para probarlo en el mercado, que no es
mMAas que crear un producto minimo viable (MVP) 0 una version de
prueba de tu servicio. Esto te permitira recibir retroalimentacion
real y ajustar tu idea antes de comprometerte completamente.

Recibe retroalimentacion: habla con posibles clientes, amigos, y
mentores para obtener opiniones honestas sobre tu idea. Ajusta
segun sea necesario.

Realiza encuestas: pregunta a potenciales clientes qué opinan
detuidea.

Busca feedback: solicita opiniones de expertos y mentores.

Considera la escalabilidad
Potencial de crecimiento: piensa si tu negocio puede crecer
con el tiempo.



% EN RESUMEN, te propongo algunas
preguntas que te ayudaran a definir tu idea:

;Quiénes son mis clientes ideales?

¢Cual es el problema que quiero resolver?
¢Cual es la solucion que propongo?
¢Como voy a llegar a ellos?

¢Cual es mi ventaja competitiva?

¢COmMo voy a generar ingresos?

¢QUuEé recursos necesito?

I RECUERDA: Definir una idea de negocio

es un proceso iterativo. Es normal que
tu idea evolucione a medida que adquieras
mas informacion y realices pruebas.

o Hipoétesis iniciales

Para dar estos pasos iniciales en tu emprendimiento o idea

de negocio también deben considerarse las hipétesis iniciales
de un negocio, que son como los cimientos sobre los que se
construye toda empresa o emprendimiento. Son suposiciones
fundamentadas que guian tus primeros pasos, te ayudan a validar
|0 que proyectas de tu negocio y a tomar decisiones estratégicas.

éPor qué son importantes?

* Focalizan tus esfuerzos: Te ayudan a concentrarte en los
aspectos mas relevantes de tu negocio.

Reducen el riesgo: Al validar tus hipotesis, minimizas la probabi-
lidad de invertir tiempo y recursos en una idea que no funcione.

Agilizan el proceso de toma de decisiones: Te proporcionan
una base solida para tomar decisiones estratégicas.
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Las hipdtesis iniciales son suposiciones claves sobre tu negocio
gue deben ser probadas y validadas para asegurar su viabilidad.
Estas hipotesis son fundamentales en las etapas tempranas del
emprendimiento, ya que guiaran tus decisiones y estrategias.

Aqui te presento las hipdtesis primarias que debes definir al
comenzar un negocio:

Hipétesis de cliente
¢A quién quieres llegar? Define las caracteristicas demogréficas,
sociales y psicograficas de tus clientes objetivo.

Hipétesis del problema:

¢EXiste realmente un problema o necesidad que tu producto
0 servicio resuelve a tus clientes objetivos?

¢Cuales son sus necesidades y deseos?

Hipétesis de solucion:

¢Tu solucion resuelve ese problema de manera efectiva?

Esta es la base de tu negocio, y si el problema no es lo suficiente-
mente grande o la solucion no es adecuada, deberas reconsiderar
tu enfoque.

¢Como validar tus hipotesis iniciales?

Realiza encuestas: Pregunta a tu publico objetivo sobre sus
necesidadesy preferencias.

Crea un Producto Minimo Viable: Desarrolla una version
basica de tu producto o servicio para probarlo en el mercado.

Compara diferentes versiones de tu producto o servicio
para ver cual funciona mejor.

Analiza a tus competidores: Identifica qué estan haciendo
bieny qué puedes mejorar.

cQueé pasa si tus hipotesis resultan ser falsas?

No te desanimes, esto forma parte del proceso de emprendimien-
to. Si tus hipbtesis no se confirman, significa que tienes la



oportunidad de ajustar tu modelo de negocio y encontrar una
nueva direccion.

Validacion de hipétesis

Cada una de estas hipotesis debe ser validada a través de
experimentos, pruebas de mercado, encuestas, entrevistas con
clientes y andlisis de datos. Este proceso de validacion es clave
para minimizar riesgos y aumentar las probabilidades de éxito
de tu negocio.

Terminado el taller, Samuel y Alejandra empezaron a
proyectar su sueno. Asi, una tarde pensaron en algunos
nombres de ese café con el que tanto suefian y haciendo una
lluvia de ideas decidieron que se llamaria: NutriCafé & Delicias.
Con esta eleccion ya el negocio comenz6 a materializarse.

Ahora, con base en el conocimiento que habian adquirido en
el taller de la profesora Scampola, iniciaron definiendo las
hip6tesis primarias de su modelo de negocio que posterior-
mente validarian:

~ ~

1 Hipétesis del cliente:
=)
> ¢A quién quieres llegar? Define las caracteristicas demografi-
cas, sociales y psicogréficas de tus clientes objetivo.

En el equipo de NutriCafé & Delicias, creemos que nuestros
clientes son mujeres y hombres profesionales entre 25 y 60
anos, amantes de la dulceria criolla, del deporte y de una dieta
equilibrada que propicie en ellos una vida saludable.



Hipotesis del problema o necesidad:

¢Existe realmente un problema o necesidad que tu producto
0 servicio resuelve?

En el equipo de NutriCafé & Delicias, creemos que a
nuestros clientes objetivo se les dificulta ubicar un negocio
de bebidas y postres venezolanos que al mismo tiempo
promueva el bienestar y un estilo de vida saludable.

Hipotesis de solucion:

¢Tu solucién resuelve ese problema de manera efectiva?
Esta es la base de tu negocio, y si el problema no es lo suficiente-
mente grande o la solucion no es adecuada, deberas reconsiderar
tu enfoque.

En el equipo de NutriCafé & Delicias, creemos que la solucion
es ofrecer un espacio de encuentro para nuestros clientes
objetivo, donde logren degustar postres autoctonos, bebidas
de su preferencia y a la vez impulsar una vida saludable en
cada uno de ellos.

Ya con la definicién de las hip6tesis primarias de su modelo

de negocio, Samuel y Alejandra comienzan a aplicar de manera
efectiva un procedimiento que los llevara a definir su negocio
con criterios mas claros y estratégicos porque estan colocando
en el centro de su analisis a su cliente objetivo y al mercado.

Tal como lo hicieron Alejandra y Samuel, te invitamos
a culminar este ejercicio de alto impacto para que inicies los
primeros pasos de tu emprendimiento.



Ana Isabel Hernandez

Como vimos en el capitulo anterior, Samuel
y Alejandra estan enfocados y motivados en lograr a corto
plazo que NutriCafé & Delicias sea la via para poder mejorar
su calidad de vida, pero sobre todo quieren hacer lo que
mas les gusta.

Samuel creia mucho en sus habilidades gastrondmicas y daba
como hecho que sus productos tenian elementos diferencia-
dores que su clientela valoraba y otros negocios parecidos
probablemente no tenian; sin embargo, no terminaba de
entender por qué habia fracasado en su experiencia anterior.

Un dia fue con su esposa a un aniversario de bodas de unos
amigos. En la reunién estaban conversando sobre los afios

de esta pareja juntos y la bella familia que habian constituido.
Una de las invitadas, Ana Isabel, les estaba comentando que
muy probablemente la clave era que compartian un propésito
personal que los unia y lo proyectaban en su familia.

Ella planteaba que el propésito es la razén detras de todo

lo que dices y haces, de tus creencias y valores. Comentaba
con seguridad y aplomo que todos tenemos un propdsito que
habla sobre quiénes somos. Para ella lo mas importante es
tener claro cual es nuestro propoésito en la vida, porque esto es
lo que permitira que cada una de nuestras metas, ya sea tener
una familia, un hogar sano o un negocio, se mantengaen el
tiempo y fluya de manera efectiva.

Alejandra escuchaba atentamente a esa persona que, con
gran entusiasmo, aclaré que por afos venia estudiando este
temay entendié en un momento de su vida que su proposito
era conectar con las mejores versiones de las personas.



conto la historia de como habia ayudado a una empresaria a
definir su propésito personal y de su negocio para consolidar
una iniciativa que, al mismo tiempo que generaba dinero,
contribuia a disminuir el déficit nutricional de adultos mayores
en comunidades de escasos recursos. A Samuel y Alejandra
les inquiet6 como era eso.

En ese momento Alejandra le comentoé que ellos estaban
iniciando un emprendimiento y Ana Isabel le dijo que ese era
el momento mas apropiado para definir el propdsito de su
negocio, lo que les permitiria avanzar con pasos mas firmes.

Ana Isabel les ofrecio la posibilidad de asesorarlos con
una promocion que aplicaba a emprendedores que iban
comenzando, a lo cual Alejandra y Samuel accedieron e
hicieron su primera cita.



En este primer encuentro, la asesora comenz6
diciéndoles lo siguiente:

Mi propuesta para trabajar en el propdsito se basa en estas premisas:

Todas las personas tienen un propaésito.

Es posible que tardes en saber cuél es tu propdsito 0 que no
sepas si tienes uno, pero todos los negocios y marcas tienen un
proposito.

LOS negocios y marcas son creaciones humanas, forman parte de
nuestra experiencia al igual que el proposito. Ellos también tienen
el suyo, como una extension del propdésito de quien los crea.

No concibo un negocio sin proposito.

Los negocios deben ser capaces de crecer de forma sostenida en
el tiempo. El objetivo no es mantenerse en pie, sino expandirse.
Una de las herramientas para lograrlo es el propdsito.

El propésito se construye.

El propdsito no es algo que descubres o que resulte de una
epifania. No es pasivo. Es accidn, trabajo y conciencia. Debes
decidir construirlo.

Como te ganas la vida puede conectarse con tu proposito.
Una de las ventajas de tener un proposito claro es extenderlo
hacia todo o que haces, incluyendo tu trabajo. Todo esta
alineado.

Lo que dices y haces es una muestra de tu propaésito.
Todas las decisiones y acciones que tomas en tu dia a dia son una
manifestacion de tu propdsito.

¢Vida multipropoésito?
iCrees que tienes varios propdsitos? ;Uno para cada area
0 tema?

La verdad es que solo tienes uno. Aplica en todas las areas
y se manifiesta de formas diferentes en cada una.



1. ¢Qué es el proposito?
Entendamos primero lo que no es:
» Lo que quieres llegar a ser o hacer.

» Un objetivo, un resultado deseable atado a un tiempoy a
meétricas. Un objetivo se define segun un proposito, no al revés.

 Algo temporal que se renueva mientras lo cumples. Tu propésito
te duraréa toda la vida.

e Un para qué o un medio para llegar a algo. Tu propésito es un
porqué, una razon de ser.

Lo que sies:

» Lo que hace que te levantes cada mafnana.

e Claro, infinito y resiliente.

e El porqué de todo lo que haces. Tu razon de sery motivacion.
» Tus creenciasy valores.

* Tiene que ver con tu historia de vida: de donde vienes.

¢ Esinfinito y te guiara toda la vida.

2. Las bases del propdsito

Ahora preparemos las bases de tu prop6sito, una a una.

* Tus talentos

Habilidades y capacidades en las que eres bueno/a de forma
objetiva'y comprobable. ;Cémo identificar un talento?

» Tienes un buen desempefo haciendo algo en o que inviertes
tus talentos.

e Otras personas reconocen ese talento en ti.

 Otras personas reconocen un talento en ti que tl no ves.



Reto +

Simon Sinek, profesor de la Universidad de Columbia y autor del
concepto del «Circulo Dorado», y quien es mi guia para el tema
del proposito, los llama los superpoderes: solo tU puedes hacer
X como tl haces X. ¢Cuales son tus superpoderes?

' Tus pasiones

Lo que genera un cambio en tu «estar», tu energia, disposicion

y animo. Es emocional, no se trata de lo que sabes 0 no sabes
hacer. Hay cosas en las que eres bueno/ay no disfrutas hacer; hay
otras que disfrutas hacer, pero no eres tan bueno/a en ellas.

Tu proposito es un balance. Debes identificar el espacio en donde
Se unen tus superpoderes y tus pasiones. Esa es su base.

® Tu flow

Un concepto del psicdlogo Mihaly Csikszenlmihalyi, pionero de la
psicologia positiva. Es lo que sucede «cuando tus habilidades son
superiores que el promedio y el reto al que te enfrentas es mas
complejo que el promedio». Tienes las capacidades necesarias
para ejecutar bien una tarea.

El flow es un estado mental

gue obtienes al hacer algo en
inmersion y concentracion, y
ademas lo disfrutas. Veamos una

(3 4

Ansiedad Excitacion

gréafica:
2 7 El reto (eje vertical): En la
Preocupacion Control . ,
parte superior (+) el reto es mas
complejo. En la inferior (-), mas
simple.
1 5 6| Las capacidades (eje
Upatia Aburrimiento Relajaciéy .
horizontal): A la derecha (+),

. Capacidades +  naq canacidades. A la izquierda

(-), menos.
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Para entender tu flow, imagina como serfan para ti las combina-
ciones entre los gjes. Veamos algunos casos.:

Sino tienes las capacidades y el reto es simple, sientes apatia,
no te interesa (1).

Sino tienes las capacidades y el reto es dificil, sientes ansiedad:
crees gue no podras lograrlo (2).

Sitienes las capacidades y el reto es complejo, sientes excitacion
porque tienes buenas probabilidades (4).

Situs capacidades estan al tope y el reto esta en su mayor nivel
de complejidad, llegas al flow: el balance entre tus superpoderes
y lo que estés haciendo.

Las 8 caracteristicas del flow

El flow es diferente para cada quien. Con estas caracteristicas
podréas definir mejor el tuyo:

El reto demanda capacidades especificas.

Se promueven la concentracion y el enfoque.

La metay la recompensa son claras.

Alcanzar la meta es intrinsicamente gratificante.

No hay espacio para distracciones.

Tienes control sobre la actividad.

La nocion del tiempo se transforma.

La acciony la conciencia se unifican: hay menos atencion
en el «yo».

Tu flow es el lugar en donde tus superpoderes y pasiones se unen.
Lo mejor es que emprendas desde alli, el mismo lugar de tu
proposito

Empecemos con lo mas amplio. son esquemas
gue has interiorizado a lo largo de tu vida. A través de ellas



conoces e interactlias con el mundo. Definen quién eres, lo que
piensas, lo que dicesy lo que haces. Son una parte indispensable
de tu identidad.

Al trabajarlas, incluye todo: temas religiosos, morales, cognitivos,
intereses, pasiones, tu interior y tu entorno. Para identificar cuales
son, te comparto una idea Util: las grandes causas, esas cosas
que te inspiran a ser mejor.

Para identificar tus grandes causas, definelas en categorias: de lo
mas amplio a lo mas interno. Por ejemplo:

1
2
3
4

El universo

El planeta

La region

El pais

La ciudad

La comunidad

Los amigos y la familia
Hacia adentro; TU

Para cada categoria, piensa en lo que mas te interesa de ella.
Algo que te preocupe, una causa que te identifica, un problema
que quieres resolver, algo que te inspire 0 que haga que tu vida
sea mas bonita. Esto es Unico para cada quien, no siempre nos
identificamos con otros ni compartimos categorias.

Ahora vamos con lo especifico: los valores. Son la version
accionable de tus creencias y estan en todo lo que haces.
Son fuertes y hablan con claridad sobre quién eres.

29 @



30

Caracteristicas de los valores:

» Son fundamentales, forman parte de tus bases.

» Son atemporales, aplican en cualguier momento de tu vida.
» Son duraderos y se consolidan progresivamente.

» Son accionables, indican como se practican en el dia a dia.

Los valores son verbos. Seglin Simon Sinek, la forma en la que
hemos aprendido sobre ellos no es la mejor. Los vemos inalcan-

zables, complejos y como sustantivos: honestidad, responsabili-
dad, transparencia. Asi, los valores significan distintas cosas para

cada quien.

Hablar de responsabilidad es genérico. En cambio, hablar sobre
«cumplir con lo que se promete» es una accion clara. Lo mismo

ocurre con la honestidad: «decir siempre la verdad» es mas
personal.

3. Tu propésito personal
Claves para construir tu propoésito

 Tu propdsito se conecta con lo mejor de ti: superpoderes,
flow, creencias y valores.

 Tu propdsito no tiene que ver con cosas, tiene que ver con
personasy lo que puedes hacer por ellas.

e Elimpacto que deseas generar en tu entornoy en quienes
te rodean forma parte de tu proposito.

Laherramienta

Te presento el Circulo Dorado
de Simon Sinek, un modelo
para construir tu propésito:




El porqueé

La razon detras de todo lo que dices y haces: tus creenciasy
valores. Es objetivo, todos tenemos uno y habla sobre quiénes
somos. Debes tener claridad en tu porgué y articularlo para
gue cualquier persona lo entienda.

Elcomo

La materializacion de tu porgqué. Tus creencias y valores en accion.
Es lo que te hace diferente al resto. En el cOmo est4 la disciplina
gue mantiene a tu porgué manifestado.

Elque

El resultado del como: todo lo que dices y haces. Debe ser una
muestra de aquello en lo que crees. El qué resulta del cOmo con
coherencia.

Simon Sinek

La formula

Simon Sinek recomienda la formula de contribucion-impacto
para construir tu enunciado de proposito:

La contribucion:

Empieza con un verbo. Es simple y clara.

Habla sobre tus superpoderes.

Indica tu aporte en la vida de otros.

Tienes control sobre tu contribucion, depende de ti.



El impacto:

e. No es una accion, es un resultado. Algo que quieres
que suceda.

f. Lo que quieres que todas las personas experimenten:
el mundo que quieres construir.

g. Son deseos y aspiraciones. No siempre tienes control
sobre eso.

h. Se siente bien y correcto para ti.

La formula se ve asi:

Tu contribucion (verbo) + detalle/explicacion de tu
contribucién + para qué + impacto que deseas generar.

% Guia rapida

o ;Cudles son tus superpoderes?
e ;ENqué crees?
* ;COMoO es el mundo que quieres construir?

Cuando encuentres respuestas a estas preguntas,
estaras mucho mas cerca de tu propdésito.

Tomando en cuenta lo anterior,
Alejandra y Samuel tenian el reto
de responder estas 3 interrogantes
de la guia rapida:

Sus superpoderes:

Alejandra:
e Planificacion estratégica.
¢ Pensamiento numerico.
e Actividad fisica y deporte.
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Samuel:

Capacidad de relacionarse y empatia.

Ccomunicacion efectiva.

Capacidad para lograr conexiones de manera efectiva.
Gastronomiay cocina.

Samuel y Alejandra, utilizando un WorkBook que les habia
facilitado la experta, decidieron definir sus creencias de
manera individual y luego buscar puntos comunes que les
permitieran definir sus creencias como familia, en este
sentido llegaron a definir lo siguiente:

Valores y creencias:

Creemos gue con disciplina y pasion todo se logra.
Valor: disciplina.

Creemos gue el triunfo es el resultado de trabajar en equipo.
Valor: trabajo en equipo.

Creemos gque cuando se hacen las cosas bien es mas
facil innovar.
Valor: la innovacion.

Creemos que hacer el bien abre todas las puertas.
Valor: honestidad.

Creemos gue todas las personasy seres vivos merecen
solidaridad y amor.
Valor: inclusion y respeto.

El mundo que queremos construir:

Queremos construir un mundo sostenible

donde todas las personas tengan la oportunidad
de vivir una vida sana por medio de una
alimentacion consciente e integral.



Con todas estas asignaciones elaboradas a partir de las
sucesivas asesorias recibidas con la experta Ana Isabel
Hernandez, tanto a Alejandra como a Samuel les quedo6 la
tarea de definir para cada uno de ellos su propésito personal
y, posteriormente, validar como ambos se podian alinear para
impulsar su negocio. Esto fue lo que resulto:

Circulo Dorado Alejandra

El porqué

Inspirary proyectar en las personas desde el ejemplo, la
importancia de ser productivos y disciplinados para lograr
bienestar y mejores relaciones entre nosotros y el entorno.

Tucomo Elqueé

Planificacion. Analisis numérico.
Disciplina. Planificacion estratégica.
Respeto. Organizacion y métodos.
Bienestar. Deporte y alimentacion
Trabajo en equipo. saludable.

Circulo Dorado Samuel

Tu porqueé

Conectar con las personas desde mis talentos y habilidades
para generar momentos de felicidad y encuentros.

Tucomo Elque

Innovacion. Empatia y encuentro.
Pasion. Habilidades culinarias.
Generosidad. Capacidad de negociacion.

Honestidad. Emprendimiento y negocio.



Tu negocio te ayuda a avanzar en tu propdsito. Con tu porqué
podras crear un negocio capaz de crecer de forma sostenida.

El objetivo no es generar ganancias, ese es un resultado de operar
desde el proposito.

Para llegar al prop0sito de tu negocio debes trabajar en el tuyo.
LOS negocios son experiencias humanas: tu proyecto es una
extension de ti. Estara ubicado en el nivel del como o en el nivel
del qué de tu Circulo Dorado: 0 a través de él manifiestas tu
proposito 0 es una de las cosas que haces, ;como lo sabras?
Tu proposito personal lo indicara. No hace falta que lo ubigues
en un nivel especifico ahora. Lo que si hecesitas es construir tu
propdsito y validar si tu negocio es consistente con él.

Aplica el Circulo Dorado a tunegocio:

Porqué

¢Por qué el negocio hace lo que hace?

¢Cudl es su razon de ser? ¢ Por qué existe?

Ccoémo

Es la forma en la que el negocio practica su porqué.

¢Cuales son sus creencias y valores?
¢Qué problemas soluciona y a quién?

Qué

Cada una de las cosas gue el negocio hace.
cQué es lo que hace? ;Cual es su oferta?
¢Por donde y como se comunica?



El circulo dorado del NutriCafé & Delicias

«SO0mos una tienda de postres
donde degustas Venezuela»

El porqué

«Impulsar lo mejor de la cultura culinaria del pais para
inspirar a las personas a tener una alimentacion mas auténtica

y saludable»

Elcomo

Bienestar.
Sostenibilidad.
Aprovechamiento de
ingredientes locales.

Procesos innovadores.
El cliente es lo primero.

Elque

Variedad de postresy bebidas.
Canales presenciales y digitales.
Servicio puerta a puerta.
Relaciones con proveedores

y clientes.

Alimentacion saludable.
Espacios de encuentros.

Para finalizar, Ana Isabel concluy6 su asesoria

con lo siguiente frase:

Simon Sinek

Escanea el codigo
QR para acceder
a contenidos
complementarios
de este capitulo




Edwin Ojeda

Ya Samuel y Alejandra estéan claros en los aspectos
intangibles claves para impulsar su negocio: capacidades,
talentos, y, asimismo, habian alineado su propésito personal
con el del negocio.

Muchas veces estos aspectos no son considerados por los
emprendedores y pequefios negocios porque normalmente
se enfocan solo en los productos o servicios que van a colocar
en el mercado.

Partiendo de las hip6tesis primarias de su modelo de negocio,
esta pareja estaba clara en que debian validarlas para conocer
mejor su mercado y, lo que es mas relevante, las necesidades
sentidas de sus clientes objetivo.

& Hipétesis del cliente:

r En el equipo de NutriCafé & Delicias, creemos que nuestros
clientes son mujeres y hombres profesionales entre 25 y 60
afios, amantes de la dulceria criolla, del deporte y de una dieta
equilibrada que propicie en ellos una vida saludable.

Hipotesis del problema o necesidad:

En el equipo de NutriCafé & Delicias, creemos que a nuestros
clientes objetivo se les dificulta ubicar un negocio de bebidas
y postres venezolanos que al mismo tiempo promueva el
bienestar y un estilo de vida saludable.



Hipotesis de solucion:

En el equipo de NutriCafé & Delicias, creemos que la solucion
es ofrecer un espacio de encuentro para nuestros clientes
objetivo, donde logren degustar bebidas y postres venezolanos
de su preferencia y a la vez impulsar una vida saludable.

Un fin de semana Alejandra estaba viendo su Instagram y
observo una publicidad de Bancamiga, uno de los bancos
mas reconocidos en la ciudad por los servicios innovadores
que ofrecey, sobre todo, por el apoyo a los emprendedores y
pequeios negocios. En este banco, Alejandra tiene su cuenta
personal.

La publicacion indicaba ;Quieres tener un negocio con
elementos diferenciadores en el mercado?, te invitamos
al taller: ;A quién le ofrezco lo que sé hacer? Alejandra
no dudoé en tramitar su inscripcion online y la de

Su esposo.

El facilitador del taller era Edwin Ojeda, profesor
agregado del Centro de Innovaciéon y Emprendimiento del
IESA, la principal escuela de negocios del pais.

En su participacion el facilitador se enfocé en los
siguientes temas:

Modelo de negocio es una expresion comun en el universo
empresarial, pero ¢sabes realmente lo que significa? Cuando
pregunto en una clase, ¢qué es un modelo de negocio? algunos
participantes dicen que es la estrategia; otros, que el concepto
tiene que ver con la mision; algunos, gue son los procesos y

asi aparecen muchas interpretaciones. Sin lugar a dudas, son
elementos que tienen que ver con un modelo de negocio, pero
ninguno es propiamente la definicion del término.



En palabras llanas, modelo de negocio refiere a la documenta-
ciony elaboracion del funcionamiento de la empresa. Por eso es
tan importante para las «startups» (persona o grupo de personas
gue estan conformando una empresa poniendo en practica en €l
mercado una idea innovadora en un entorno de incertidumbre) y
paralos emprendedores en general porque, basicamente, se
refiere a «<cOmo se hacen» las cosas.

Més formalmente, los modelos de negocios suelen ser vistos
como el plano en el cual la empresa plasma la l6gica para entregar
y capturar valor. Estos modelos componen la traduccion de temas
estratégicos en un esguema gque establece como funciona el
Negocio (Osterwaldery otros, 2005).

Entre las funciones basicas de un modelo de negocio comercial
estan: articular la propuesta de valor, identificar un segmento de
mercado, definir la estructura de la cadena de valor para creary
distribuir la oferta, estimar la estructura de costosy el potencial
de beneficios, describir la posicion de la empresa dentro de la
red de valor que vincula a proveedores y clientes, y formular la
estrategia competitiva mediante la cual la empresa innovadora
obtendra y mantendra una ventaja sobre sus rivales.

Es importante hacer mencion al «Canvas del modelo de negocio»,
una herramienta que permite la identificacion clara de los temas
estratégicos y la funcionalidad comercial. En la se
muestra su esguema de elaboracion.

Ten en cuenta gue el Canvas del modelo de negocio es una
herramienta para visualizar de mejor manera los diferentes
componentes de cOmo opera tu empresa para producir valor.
También puedes utilizar otras herramientas.

A continuacion, la diagramacion conocida como el «Canvas
de modelo de negocios» ( ).



FIGURA I: Canvas de modelo de negocios
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Fuente: Osterwaldery Pigneur (2010).

Esta herramienta se compone de nueve blogues estratégicos
que permiten visualizar de manera clara aspectos claves de tu
emprendimiento.

a. Aliados claves: son alianzas con actores externos a la organiza-
cion que permiten optimizar el modelo de negocio, reducir riesgos
0 adquirir recursos.

b. Actividades claves: son procesos o acciones indispensables
gue debe llevar a cabo la empresa para generar la propuesta de
valory tener éxito. Se pueden dividir de acuerdo a la naturaleza de
laempresa en: produccion, resolucion de servicios y redes.

c. Propuesta de valor: son los productos 0 servicios que se
ofrecen a un determinado segmento de mercado. Se crea valor
a través de una mezcla especifica de elementos cuantitativos
(como el precio o velocidad de servicio) o cualitativos (como el
disefo, personalizacion o experiencia del cliente).
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Relacion con los clientes: son los tipos de relaciones entre la
empresa y cada segmento de clientes. Estas relaciones pueden
ser personalizadas o automatizadas y tener diferentes niveles
de intimidad. También suelen estar basadas en la captacion de
clientes, fidelizacion o estimulacion de las ventas.

Segmento de clientes: es la agrupacion de clientes de acuerdo
a sus necesidades, comportamientos y atributos comunes.

Se deben seleccionar los segmentos a los que se va a dirigir la
empresay disefar el modelo de negocio basado en el conoci-
miento de las necesidades del cliente objetivo.

Recursos claves: son 10s activos indispensables que posee la
empresa para crear la propuesta de valor. Pueden ser: fisicos,
econdmicos, intelectuales o humanos.

Canales de distribucion: son los medios que utiliza la empresa
para dar a conocer y proporcionar sus productos o servicios a

los clientes. Los canales pueden cumplir cinco funciones o fases:
informacion, evaluacion, compra, entrega y posventa.

Estructura de costos: son todos los costos y gastos en los que
se incurre para la creacion de la propuesta de valor y el manteni-
miento de las relaciones con los clientes.

Fuentes de retorno: son las formas de monetizacion de la
propuesta de valor, que pueden variar dependiendo del cliente.
Las fuentes de retorno pueden tener un mecanismo de fijacion
de precios diferentes. Estos mecanismos se clasifican en fijos
(basados en variables estaticas), 0 dinamicos (precios cambiantes
en funcion del mercado).

Ten en cuenta que la piedra angular de todo
modelo de negocios es la relacion que existe entre el segmento
de mercadoy la propuesta de valor. Puedes disefiar, segun tu
criterio, el kmejor» producto o servicio, pero si este producto o
servicio no satisface necesidades en uno o varios segmentos de
clientes, este producto o servicio no sobrevivira.



Ten en cuenta estas realidades:

En la medida en que cuentes con mas clientes puedes tener mas
ventas, puedes ahorrar mas y asi cumplir mas rapido tus suenos.

Dejas de depender de los clientes de toda la vida.

A medida que contactamos nuevos clientes te haces mas
reconocido en el mercado.

Al conseguir clientes de mayor tamafo a los actuales podras
vender mas productos y obtener mayores ingresos.

La segmentacion de mercado consiste en dividir el publico
en clusters 0 segmentos teniendo como base determinadas
caracteristicas.

La division de un gran conjunto de consumidores con diferentes
intenciones de compra, preferencias y necesidades viabiliza la
estructuracion de subconjuntos, mucho mas homogéneosy
alineados con el propoésito de un negocio.

No es exagerado afirmar que la segmentacion de mercado se
gjecuta poniendo en primer plano uno de los grandes desafios
de los profesionales de mercadeo y ventas: generar mas ventas.

Ten en cuenta que una segmentacion de mercado puede
llevarse a cabo a raiz de un sinfin de motivos, como la creacion
de acciones de mercadeo personalizadas de acuerdo con una
0 varias personas o la estructuracion de estrategias de ventas
adaptadas a la realidad de un determinado grupo.

Define el perfil de clientes al que quieres
vender tus productos. El «perfil de clientes» hace referencia
por ejemplo a:



 ;DONde estan ubicados los clientes a los que gueremos llegar?,
(dentro o fuera del lugar donde vivimos?.

» ;L0OS nuevos clientes son personas (vecinos, amigos, familiares,
etc.) 0 empresas (tiendas, supermercados, universidades,
colegios, hoteles, restaurantes, entidades publicas, etc.)?.

* ;Qué tipo de productos podrian estar interesados en comprar
Y pOor qué precio?.

Luego de terminar el taller, Alejandra y Samuel comenzaron
contestando unas interrogantes claves que les explicé el
profesor Edwin Ojeda para definir el perfil de su cliente objetivo.




Perfil del cliente objetivo de NutriCafé & Delicias:

Hombres y mujeres con edades comprendidas entre los

25 y 60 afios, residentes en la ciudad de Caracas, profesiona-

les y de ingresos medios-altos (superiores a los 400 dolares
mensuales). Son personas que disfrutan hacer actividades al
aire libre, asi como cuidar su salud entrenando en parques,
centros deportivos, gimnasios. Se sienten orgullosos de las
maravillas naturales de Venezuela y tienen especial sensi-
bilidad por el cuidado del medio ambiente. Aman disfrutar

de la gastronomia local (hecha en Venezuela), sobre todo
bebidas y dulceria criolla, por lo tanto, visitan frecuentemen-
te cafés y restaurantes para satisfacer esta necesidad y poder
compartir con amigos o familiares, incluso hacer negocios,
pero consumiendo productos que cuiden su salud y bienestar.
Asisten a espacios publicos cercanos a la zona donde viven
porque les gusta cuidar su salud.

Ya al tener su segmento de clientes objetivo, Alejandra recordd
que debian comenzar por definir la piedra angular de todo
modelo de negocio, segun el experto, referida a la relacion que
existe entre la propuesta de valor y el segmento de mercado.
De esta manera, recordaron lo que el facilitador en el taller les
planteo al respecto:

El Canvas de la propuesta de valor tiene dos dimensiones.

El perfil del cliente (trabajo o trabajos del cliente, frustracionesy
alegrias) aclara la comprension de este segmento, mientras que el
mapa de valor (productos y servicios, aliviadores de «frustracio-
nes»y creadores de alegria) describe la intencion para crear valor
para ese cliente. Se logra el ajuste entre los dos cuando uno se
encuentra con el otro (osterwaldery otros, 2014). La explica
cada uno de los componentes del modelo de manera detallada:



Componentes de la proposicion de valor

Trabajo del cliente (Customer Jobs)

Los trabajos del cliente describen las cosas que estos estan
tratando de hacer en su vida. El trabajo de un cliente puede ser las
tareas que esta tratando de realizar y completar, los problemas
gue esta intentando resolver o las necesidades que requiere
satisfacer.

Dolores (Pains)

Los dolores describen cualquier cosa que molesta a los clientes
antes, durante y después de intentar hacer un trabajo, o que
simplemente les impiden conseguir realizar ese trabajo. Los
dolores también describen riesgos, es decir, posibles malos
resultados, relacionados con hacer un trabajo mal o no hacerlo
en absoluto.

Ganancias (Gains)

Las ganancias describen los resultados y beneficios que los
clientes esperan o que les sorprenden. Las ganancias incluyen
funciones de utilidad, ganancias sociales, emociones positivas
y ahorro de costos.

Productos y servicios (Products & Services)

Esto es simplemente una lista de lo que se ofrece. Es la
enumeracion de todos los productos y servicios en los que se
basa la propuesta de valor. Este paquete de productosy servicios
ayuda a los clientes a completar sus trabajos o les ayuda a
satisfacer necesidades basicas.

Los productos y 10s servicios no crean valor por si solos, sino en
relacidn con un segmento especifico de clientes y sus trabajos,
dolores y ganancias.



Aliviadores de dolor (Pain Relievers)

Los aliviadores de dolor describen cOmo alivian exactamente
sus productos y servicios los dolores especificos del cliente.
Describen explicitamente como se pretenden eliminar o reducir
algunas de las cosas que molestan a los clientes antes, durante o
después de que estén tratando de completar un trabajo 0 gque no
pueden realizarlo.

Creadores de ganancias (Gain Creators)

Los creadores de ganancias describen como los productos y
Servicios generan ganancias para los clientes. Describen expli-
citamente como pretenden producir los resultados y beneficios
que el cliente espera 0 desea, incluida la utilidad funcional, las
ganancias sociales, las emociones positivas y el ahorro de costos

Fuente: Vargas (2022) a partir de Osterwalder y otros (2014).

En la siguiente figura se muestra la representacion grafica del
Canvas de la propuesta de valor:

PRODUCTOS

/ TRABAJO(S)
Y SERVICIOS /

DEL CLIENTE
CREADORES P

DE ALEGRIAS ALEGRIAS ,

ALIVIADORES DE
FRUSTRACIONES FRUSTRACIONES



Dada la importancia de los aspectos planteados por el
facilitador, Samuel y Alejandra decidieron hacer este ejercicio
a fin de definir la propuesta de valor de su negocio, ya que
tenian bien claro cudl era su segmento principal de clientes.
Este fue el lienzo de su propuesta de valor:

Segmento de mercado
Las mujeres y hombres profesionales entre 25y 60 afos
se alegran cuando:

Pueden comer postres y bebidas saludables a precios razonables.
Comparten con amigos degustando postres saludables.

Comen sin remordimiento después de hacer deportes.

Cuidan su salud.

Conocen lugares cercanos donde consegulir postres saludables.

Las mujeres y hombres profesionales entre 25y 60 afos
pasan trabajo cuando:

Invierten tiempo buscando y realizando recetas con insumos que
reemplacen ingredientes pocos saludables.

Les cuesta encontrar postres que ofrezcan el sabor y texturas de los
tradicionales, y gue sean bajos en calorias o ricos en nutrientes.
Invierten tiempo en revisar informacion nutricional de 10s productos,
para asegurarse de gue cumplan con sus requisitos de salud.

Van a reuniones y socializan con preocupacion porque tienen que
comer postres no saludables.

Invierten tiempo en ubicar cafés, tiendas y restaurantes que
ofrezcan postres y bebidas criollas saludables.

Gastan en la contratacion de expertos nutricionistas para pedir
recomendaciones.

Las mujeres y hombres profesionales entre 25 y 60 afios
se frustran cuando:

Estan al maximo de su disciplina deportiva y comen postres
no saludables.



No pueden contar con variedad de alimentacion saludable
en su ciudad.

Quieren comer un postre saludable y no pueden hacerlo.

No cuentan con espacios dentro de los gimnasios que les
permitan tener una merienda saludable.

Se enferman por tener una mala alimentacion.

No pueden comprar un postre saludable por costoso.
Comen un postre tradicional saludable que no sabe como los
originales.

Propuestade valor

Las mujeres y hombres profesionales entre 25 y 60 afios
obtienen las ganancias cuando consumen o tienen:

Ingredientes naturales y frescos.

Porciones personalizadas.

Presentacion de los productos atractivas y llamativas.
Beneficios para la salud.

Conexién emocional.

Disponibilidad inmediata y al alcance de la mayoria.
Formacion y asesoria en alimentacion saludable.
Atencion efectivay cercana presencial y online.

Las mujeres y hombres profesionales entre 25 y 60 afos
alivian sus frustraciones cuando:

Pueden lograr sus metas con respecto a sus actividades
deportivas porgue cuentan con postres, bebidas y meriendas
saludables que pueden comprar de manera efectiva e inmediata.

Logran conseguir un lugar donde hay variedad de postres
y bebidas autoctonos que no afectan su salud.

Han logrado conseguir en algunos gimnasios y centros deportivos
una marca de postres autdctonos y bebidas saludables que
pueden comer sin remordimiento porque no les afecta su salud

y propositos deportivos.



Logran comer un postre tradicional saludable que saben como
los originales.

Propuesta de valor NutriCafé & Delicias

En NutriCafé & Delicias, te ofrecemos una experienciaricay
saludable sin restringir la degustacion de bebidas y postres tra-
dicionales con sello venezolano. Nuestra mision es rescatar

y reinventar los sabores auténticos de nuestra gastronomia,
utilizando ingredientes frescos y nutritivos. Asi, innovamos
recetas heredadas de nuestros ancestros y las elaboramos con
ingredientes organicos y naturales.

Impulsamos en ti la posibilidad de degustar una variedad de
postres y bebidas en diferentes tamanos, cantidades y sabores,
bajos en calorias, sin azlicares refinados y aditivos artificiales,
propiciando que cada cliente pueda disfrutar una dulceria criolla
gue se adapte a su proposito y estilo de vida.

Con nosotros lograras degustar sin remordimiento bebidasy
postres después de entrenar en cualguier gimnasio de la ciudad,
con tus amigos, en nuestro local y desde la comodidad de tu
hogar con una atencion VIP digital.

Menu Nutricafé & Delicias:

Postres y bebidas saludables en diferentes porciones y precios
ajustados a tus niveles de consumo, que cuidaran tu salud y
tus propdsitos de vida. Con nosotros podras degustar:

Mango bajito: Jalea de mango endulzado con miel 100% natural.
Galletas energéticas: Galletas de avena, platano y nueces.

Tarta «Fruto del Paraiso»: Base de almendray coco, rellena de
frutas frescas de temporada.



Helado «Suefios tropicales»: Helado cremoso a base de yogurt
conlechosay pifia, sin azdcares afadidos.

Torta de pifa.

Ponquecitos.

El lienzo de la propuesta de valor ayudé a Samuel y Alejandra
a comprender mejor los beneficios que la clientela pudiera
percibir con la oferta comercial que esperaba proporcionar
NutriCcafé & Delicias, pues relacionaban claramente las
necesidades de sus potenciales clientes con las soluciones
que ellos pretendian ofrecer con su negocio. Sin embargo, eso
habria que probarlo. Y para ello, el profesor Edwin en el taller
les hablé acerca de como los emprendedores deben realizar
la primera version de sus productos o servicios y la manera de
validar la percepcion de la clientela sobre la oferta comercial
que estaban proponiendo. Se refirié entonces al Producto
Minimo Viable, de la siguiente manera:

El PMV es la version de prueba de un nuevo producto, e incluye
las caracteristicas basicas para satisfacer las necesidades de
los clientes. Permite a una empresa conocer el nivel de interésy
aceptacion que puede tener gracias a los clientes pioneros, para
asi mejorar el producto y lanzarlo a un publico mas amplio.

Probar la primera version es someter al prototipo a un control o
prueba con clientes o usuarios reales o potenciales. Durante las
pruebas se hace una medicion de la percepcion y observacion de
los clientes frente a la solucion y se sistematizan 1os resultados.



Realizar pruebas no es una pérdida de tiempo o un gasto adicional
paralos emprendedores, mas bien es todo lo contrario. A conti-
nuacion, se presentan 1os beneficios de instaurar una cultura de
testeo de productos y servicios:

Permite identificar las oportunidades de mejora.

Si se realizan los debidos ajustes, se minimiza la probabilidad de
fracaso durante la implementacion de la solucion.

Permite probar el potencial comercial de la solucion.
Hace mas competitiva la solucion y la unidad productiva.

Fortalece las relaciones con el cliente o usuario.

Con gran entusiasmo, Samuel impulsé en Alejandrala
definicion de su Producto Minimo Viable (PMV), el cual ibaa
validar en uno de los gimnasios mas reconocidos de la ciudad.
Esta oportunidad la logré hablando con uno de sus tios, quien
desde hace muchos afos viene administrando este espacio
deportivo.

- Antes de definir el PMV, analizaron las posibles razones por las
cuales sus clientes los preferirian'y que luego validarian.

Esto les permitid aclarar los aspectos que iban a validar con la
aplicacion de esta prueba. Las razones fueron las siguientes:

Los productos y/o servicios elaborados por NutriCafé & Delicias
seran comprados por nuestros clientes por las siguientes
razones:

Permitirdn a nuestros clientes degustar bebidas y postres que les
brinden un mejor desempefio para mantener una vida saludable.

Brindaran la posibilidad de consumir tamanos y sabores de
postres tradicionales ajustados a las necesidades especificas de
cada cliente.



» Nuestros clientes no tendran la necesidad de invertir tiempo
preparando o buscando por toda la ciudad bebidas y productos
saludables.

» Nuestros precios seran competitivos en el mercado y minimizaran
de manera progresiva la percepcion de que lo saludable es
COst0so e inalcanzable.

» Nuestros clientes disfrutaran de productos saludables con los
mismos sabores de los productos tradicionales venezolanos.

Luego definieron la manera como aplicarian su PMV, la cual quedo
de la siguiente manera:

Producto Minimo Viable

Promocionar sus productos en el cafetin de dicho gimnasio por
una semanay de manera gratuita. Para ello, con una inversion
minima, elaboraron una muestra gratuita de pequenas
porciones con bebidas y postres saludables, colocando

una descripcion detallada de los aspectos saludables que
aportan a los comensales; con la intencion final de escuchar a
través del lenguaje verbal y no verbal la opinidn de estos. Los
productos serian:

Galletas energéticas de avena, platano y nueces / Tarta «Fruto
del Paraiso» / Helado «Suefios tropicales» / Torta de pifia /
Ponquecitos de cambur y tradicionales.

En el cafetin, Samuel estaria toda esa semana en el turno de
la mafiana ofreciendo la degustacion y validando con una
pequena encuesta la percepcion de sus potenciales clientes.

Colocaron 40 muestras gratuitas. Y a cada persona que
consumia la muestra, se le indicaba que debia llenar una breve
encuesta online, escaneando un cadigo QR, en la cual llenaba
unos datos basicos: nombre, teléfono y correo electrénico,
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ademas de responder unas breves preguntas donde valoraban
sabor, aspecto visual, empaque, ingredientes percibidos, asi
como opinion general sobre el producto, disposicion a pagar
por este y otras necesidades en el area gastronémica.

Hubo mucha receptividad, por lo que la actividad fue un éxito.
Después de sistematizar los resultados de las encuestas,
Samuel y Alejandra pudieron verificar aquellos aspectos

que mas les gustaron a quienes degustaron sus productos

y, lo mas importante, identificaron aquellas caracteris-

ticas en las que deben mejorar antes de sacar su oferta
comercial al mercado. Por lo tanto, pensaron en hacer una
hueva degustacion, pero en un parque al aire libre donde la
gente iba a hacer ejercicios, aplicando las mismas técnicas

de validacion. Los resultados fueron geniales y poco a poco
se sentian mas seguros de poder sacar su oferta comercial

al mercado, teniendo mayor informacion de sus potenciales
clientes. Estaban comenzando a validar su propuesta de valor
de manera rapida y al mas bajo costo, pues querian disminuir
al maximo el riesgo de un nuevo fracaso.

Ya con la definicién y validacién de su PMV, esta joven pareja
de emprendedores estaria impulsando su hegocio con pasos
mas firmes, porque ambos estaban claros en que mientras su
propuesta de valor se acercara mas a las necesidades de sus
clientes potenciales y les facilitara la vida a estos, podrian ir
posicionandose progresivamente en el mercado. ‘

B A

[§] Escaneael codigo
QR para acceder
a contenidos
complementarios
de este capitulo




Isa Bermudez

¢Y como les fue a Samuel y Alejandra en las

validaciones de su Producto Minimo Viable?

Luego de las validaciones de su propuesta de valor, las
personas propietarias de NutriCafé & Delicias tenian
suficiente informacion para lanzar al mercado su oferta
comercial. Primer paso, validacion y conclusiones:

En este sentido, llegaron a las siguientes conclusiones:

En las personas que cuidan su salud, existe la necesidad de
degustar postres y bebidas hechos con ingredientes que
contribuyan con su bienestar.

En la validacion descubrieron que ofrecer diferentes tamafios y
sabores de postres tradicionales es un aspecto que aprobaron
Sus clientes potenciales, porque se ajusta a sus metas deportivas
y a sus bolsillos.

La mayoria de las personas que participaron en la degustacion no
tienen tiempo ni habilidades para elaborar este tipo de meriendas
saludables, asi que poder contar con estas les «alegra la vida.

A pesar de que consideramos que nuestros precios son compe-
titivos, en la gente se mantiene la percepcion de que lo saludable
es C0stoso.

En la degustacion, los potenciales clientes disfrutaron el sabor de
la mayoria de los productos ofrecidos, aunque en algunos de ellos
hicieron observaciones sobre la textura y humedad, sobre todo
en los ponquecitosy la torta.



Con esta experiencia, Samuel y Alejandra comprendieron
de una manera mas clara qué debian ajustar de su oferta
comercial para comenzar a promocionar sus productos y/o
servicios en el mercado.

Ahora necesitaban definir mas claramente como hacer llegar
la propuesta y promocionar sus productos de una forma mas
efectiva y estratégica a ese cliente ideal perfilado. Lo cierto es
que ellos no tenian experiencia ni conocimientos para hacerlo.

Una amiga de Alejandra, disefiadora grafica, le coment6 que
ella sigue a unainfluencer en el area de marketing digital, la
cual, a través de sus redes sociales, da mucha informacién
asequible y de facil comprensién que aporta mucho a
personas emprendedoras en Venezuela. Ella se llama Isa
Bermudez, asi que Alejandra y Samuel empezaron a seguirla
en redes. Les encanté su contenido y encontraron que esta
experta iba a desarrollar un taller online sobre el tema: ;C6mo
doy a conocer mi marca y oferta comercial de manera efectiva
en el mercado? Ambos se conectaron el dia de la primera clase
donde Isa inicié planteando lo siguiente:

En un mercado saturado, la
visibilidad es fundamental. Sino
eres visible, no existes. Sin
embargo, la visibilidad por sf
sola no es suficiente,
necesitas construir una
marca poderosa y auténtica
que conecte profundamente con
tu audiencia. ESo es precisamente
lo que exploraremos en este capitulo.




1. Laimportancia de crear una marca
poderosay como lograr que conecte

Crear una marca poderosa no es un lujo; es una necesidad en el
mundo digital. Tu marca es lo que te distingue de la competencia
y lo que hace que tu propuesta de valor resuene con tu audiencia.
Recuerda, el mercadeo solo funciona si tiene atencioén. Si
no tienes la atencion, no puedes comunicar el valor. Por eso es
crucial que tu marca no solo sea atractiva visualmente, sino que
también conecte emocionalmente con tus clientes.

o .
: ® :Como puedes lograrlo?

2. Define laidentidad de tu marca:
laidentidad de marcaes laesenciade
quién eresy lo que representas

Esta incluye tu propuesta de valor, la paleta de colores, la voz de
tumarca, el tono y estilo de comunicacion, y como estos aspectos
se manifiestan en cada punto de contacto con tu cliente. Esto

es fundamental para destacar en las redes sociales. Ademas,
tener perfiles y biografias bien completados y optimizados para
los motores de busgueda es esencial para que tu marca sea
facilmente encontrada y reconocida.

Elementos claves de la identidad de marca:

* Propuesta de valor: explica como tus productos o servicios
alivian problemas especificos o mejoran situaciones para tus
clientes. Tu propuesta de valor debe ser clara, concisay di-
ferenciada. iPor qué deberian elegirte a ti en lugar de a tu
competencia? Recuerda, las personas no compran productos,
invierten en mejores versiones de si mismas. No vendas
productos, vende lo que tu cliente potencial logra con el
producto.
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Logo y paleta de colores: deben ser coherentes y utilizados

en todas tus plataformas y materiales de marketing. Tu logo es

la primera impresion visual que la gente tiene de tu marca, y
debe ser memorable y representativo de tu identidad. La paleta
de colores, por su parte, debe resonar con las emociones que
deseas evocar en tu audiencia. Una paleta bien elegida puede
hacer que tu marca sea reconocible al instante.

Voz y tono: deben reflejar l0s valores de tu marca y ser consis-
tentes en todos los canales. ¢Es tu marca seria y profesional,
0 amigable y con sentido del humor? Definir claramente tu
vOz y tono te permitira comunicarte de manera mas efectivay
conectada con tu audiencia.

Con respecto a estos temas, la conferencista les facilité un
link donde podrian encontrar una guia elaborada por ella, con
recomendaciones relacionadas con aspectos de disefo que
pudiesen poner en practica para definir o fortalecer la marca
de sus negocios. Isa indic6 que en dicho documento encon-
trarian los principios basicos del disefio CRAP, la tipografia,
combinacion de fuentes, teoria del color, entre otros aspectos.

Ademas, planteé que esa guia la utilizarian para desarrollar de
manera progresiva su marca a medida que participaran en el
taller, que tendria una duracion de dos meses. Y les asigno su
primera practica empresarial, cuyo objetivo era el disefo de su



imagen de marca. Alejandra copié de inmediato el enlace
que compartio la experta donde contenia el documento.

Al terminar la primera clase, Alejandra pensé en quién los
pudiese apoyar para la realizacion de estas practicas y de
inmediato record6 a una sobrina de Samuel llamada Any,
recién egresada de la carrera de Disefo Grafico. Se le ocurrid
que sumar sus habilidades tecnolégicas con la creatividad de
esta joven podria ser beneficioso para comenzar a disefiar la
marca de Nutricafé & Delicias.

Samuel habia disefiado, utilizando la herramienta Canvas, un
logotipo preliminar del negocio, pero era muy rudimentario.

Por su parte, Alejandra, con su capacidad de analisis y pro-
cedimiento meticuloso observaba logos, colores utilizados,
texturas, tipos de letras, entre otros aspectos, para definir

su marca en funcion de los mejores referentes que viera, asi
como introducir elementos diferenciadores e innovadores que
no tuviese la competencia.

Antes de iniciar la practica, decidieron incorporar a Any, ya
que podria ayudarlos a elaborar algo mas profesional. Asi, al
dia siguiente comenzaron a revisar la guia para escoger los
colores que mas representaban su marcay que debian reflejar
aspectos claves que ya estaban definidos en su propuesta

de valor, tales como: alimentacién saludable, ingredientes
frescos, nutritivos, organicos y naturales, dulceria criolla

y estilo de vida.

Al revisar la guia se dieron cuenta de que debian escoger
colores que contrastaran y que representaran a su marca.
Por ello escogieron los siguientes:

Verde: naturaleza, salud, tranquilidad / Gris: balance, calma
y tranquilidad / Rojo: pasion, energiay urgencia.

Ademas, consultaron ChatGPT y preguntaron lo siguiente:



¢Qué colores representan una marca que venda postres y
bebidas saludables, pero tradicionales? De la respuesta les
llamd la atencion lo siguiente:

Verde: Representa la frescura, la naturalezay la salud. Es ideal
para transmitir gue los productos son saludables y naturales.

Rojo 0 naranja: Colores vibrantes que pueden representar frutas
frescas y sabores intensos. También pueden atraer la atenciony
generar apetito.

Asi, buscando mostrar los colores vibrantes y atractivos de las
frutas tropicales, claves de sus recetas, decidieron escoger el
haranjay el verde como colores centrales por estar relaciona-
dos con la salud y la naturaleza. Ademas, incorporaron el gris
como color neutro que impulsa el balance.

Ya teniendo los colores seleccionados, comenzaron a definir
cual seria la tipografia de la marca. Any, disefiadora grafica, les
recomendo las siguientes tipografias:

Principal: Quicksand o Poppins porque tienen formas suavesy
redondeadas, lo que puede transmitir un enfoque amigable
y lleno de salud.

Eslogan: Tipografias como Raleway o Montserrat ofrecen una
lectura contemporanea, ideal para comunicar frescura y salud.

De esta manera, con el apoyo de la sobrina de Samuel,
lograron una version mejorada de su logotipo y eslogan:

En la segunda jornada del taller, Isa continué6 con los
siguientes contenidos:



Muchas personas piensan que para vender solo necesitan
mostrarse, pero eso es un error. Vender no es solo aparecer
en las redes sociales de tus clientes; es generar confianza.

Imagina que vas a una fiesta con el objetivo de besar a alguien.
Site presentas, bien vestido, y sin mas, le plantas un beso a
alguien, 1o mas probable es que recibas... juna cachetada! Sin
embargo, sillegas, conversas, descubren intereses mutuos, y
luego se genera una conexion, entonces, y solo entonces, podrias
recibir el tan ansiado beso. Lo mismo sucede en los hegocios:
primero atraes, luego escuchas, conversas; y finalmente,
conviertes.

Para vender, necesitas entender el embudo
de conversion:

Atraccion: Atrae a tu audiencia con contenido

ATRACCION
relevante que resuelva sus problemas o les
brinde valor. En esta etapa, el objetivo es captar
la atencion. Puedes hacerlo a través de contenido
INTERACCION

educativo, informativo o entretenido que hable direc-
tamente a las necesidades y deseos de tu audiencia.
Como mencioné antes, el mercadeo solo funciona si
CONVERSION  tiene atencion.

Interaccion: Escucha a tu audiencia. Las redes sociales
Nno son solo para hablar, sino para escuchar. Pregunta,
responde, y genera conversaciones. La interaccion es clave
para construir una relacion de confianza. Cuando interactlias con
tus seguidores, demuestras que te importan, que los escuchas
y que estas dispuesto a ayudarlos. Esto refuerza la conexiony
aumenta la probabilidad de conversion.

Conversion: Es como el «besito» en la fiesta. En esta etapa,
es importante ofrecer una solucion clara y especifica a los
problemas de tu cliente ideal. Cuando tu audiencia confia en i,



estaran mas dispuestos a tomar la accion que propones, ya sea
comprar tu producto, suscribirse a tu servicio, o cualquier otra
conversion que busgues.

La confianza es un activo invaluable en el mundo de los negocios
porque sustenta todas las relaciones comerciales exitosas. Como
dice Seth Godin, «El marketing no es un truco ni una tactica; es un
COMPromiso constante para servir a tus clientes».

El marketing digital y las redes sociales se han convertido en he-
rramientas esenciales para los emprendedores. No solo porque
son accesibles, sino porque ofrecen una plataforma democratiza-
da donde, con la estrategia adecuada, puedes competir al mismo
nivel que las grandes marcas.

éPor qué son ideales para ti?

Accesibilidad: las redes sociales son accesibles para cualguier
emprendedor, pues te permiten llegar a una audiencia global

sin necesidad de grandes inversiones. Las redes sociales hacen
posible que maximices tu alcance con una inversion minima, 1o que
las convierte en una herramienta poderosa para darte a conocer.

Interaccion directa: a través de |os canales digitales puedes

interactuar directamente con tus clientes potenciales, algo que
es invaluable para construir relaciones de confianza. Las redes
sociales deben usarse para construir una comunidad, no solo



para vender. A diferencia de los medios tradicionales, las redes
sociales te permiten tener una conversacion bidireccional con
tu audiencia. (Qué necesita mi cliente ideal? ;Como puedo
servirle mejor? Piensa cOmo vas a hacer sentir a las personas
con tu publicacion. Las emociones son las que motivan a las
personas a tomar accion.

Segmentacion precisa: las redes sociales permiten una seg-
mentacion detallada de tu audiencia, asegurando que tu mensaje
llegue a quienes realmente estan interesados en 1o que ofreces.

Escalabilidad: una de las grandes ventajas del marketing digital
es que es escalable. Puedes comenzar con un presupuesto
pequenoy, a medida que ves resultados, aumentar tu inversion.

Analisis y optimizacion continua: el marketing digital te
permite medir los resultados de tus esfuerzos en tiempo real.
Puedes ver qué funcionay qué no, y ajustar tu estrategia en con-
secuencia. Esta capacidad de analisis y optimizacion es lo que
hace que el marketing digital sea tan poderoso.

Elegir los canales adecuados para comunicarte con tu audiencia
es tan importante como el mensaje en si. No todos los canales
son iguales, y no todos serviran para lo mismo. Por eso, es
esencial identificar los medios que te permitiran alcanzar a tu
publico objetivo de manera efectiva y eficiente.

Pasos para elegir los canales correctos:

Identifica a tu audiencia: todo comienza con un conoci-
miento profundo de quién es tu cliente ideal. ;Quién es? ;Qué
necesita? ;Donde pasa la mayor parte de su tiempo en linea?
Obsesidnate con tu cliente; cuanto mas lo conozcas, mas



podras afinar tu estrategia. Por ejemplo, situ audiencia es
mayormente joven, es probable que pasen mucho tiempo en
YouTube o TikTok, mientras que una audiencia mas profesional
podria estar en Linkedin.

b. Selecciona los canales adecuados: una vez que conoces
a tu audiencia, es hora de seleccionar los canales donde vas a
comunicarte con ellos. Si tu publico objetivo esta en Instagram,
esa debe ser tu plataforma principal. Si estan en Linkedin,
entonces necesitas estar alli. La eleccion de canales debe
basarse en donde tu audiencia pasa su tiempo y en donde
es mas probable que interactlien con tu contenido.
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Define una estrategia de contenido para cada canal: cada
plataforma tiene su propia dinamicay audiencia, por lo que es
importante adaptar tus contenidos al canal y tipo de publico. Por
ejemplo, en Instagram, el contenido visual es clave, mientras que
en LinkedIn los articulos y posts que muestran tu experiencia
profesional pueden ser mas efectivos. Aprende a conectar mejor
con visuales poderosas que generen impacto y complementen
lainformacion. El storytelling también es esencial; al contar una
historia, llevaras a tu audiencia a través de una experiencia Unica
gue permanecera durante el tiempo.

Evallia y ajusta: para mejorar es crucial medir los resultados.
Te recomiendo medir lo que realmente importay si el mensaje
cambia a la persona gue lo escucha. Evalla si estas alcanzando
a laaudiencia correctay si tu contenido genera la interaccion
esperada. Tener seguidores no significa necesariamente que
estés logrando tus objetivos. Ajusta tu estrategia segun los
resultados.

Al terminar la segunda clase, Alejandra, Samuel y su sobrina
se reunieron para generar una lluvia de ideas entre los tres,
con el objetivo de validar como iniciarian su travesia en el
mundo digital.

Previamente, Alejandra comenz0 a revisar su Instagram para
ubicar los gimnasios y organizaciones que administran los
espacios publicos de la ciudad. También indagé sobre res-
taurantes, cafetines, dulcerias, supermercados y pequefos
negocios que se encontraban en Instagram y Facebook para
verificar qué postres y bebidas ofrecian y si tenian un perfil
saludable.

Asi, el dia de la reunion los tres retomaron algunas preguntas
claves que ofrecio6 la experta para comenzar el analisis sobre
cual seria la audiencia a la que llegarian:



¢Quién es?

Mujeres y hombres profesionales entre 25y 60 afios, amantes
de la dulceria criolla, del deporte y de una dieta equilibrada que
propicie en ellos una vida saludable.

¢Qué necesita?

Anuestros clientes objetivo se les dificulta ubicar un negocio que
promueva un estilo de vida saludable con la elaboracién y venta
de bebidas y postres venezolanos.

¢Dénde pasa la mayor parte de su tiempo en linea?

Utilizan principalmente el Instagram, Facebook y WhatsApp.
Ademas, siguen cuentas de chefs que elaboran comida saludable,
negocios que venden proteinasy complementos nutricionales,
ventas de ropa deportiva, gimnasios y cafés de la ciudad.

Luego de haber definido el perfil de su cliente objetivo
se preguntaron:

¢Por cual de estas plataformas digitales vamos a comenzar?
¢Qué capacidad tenemos para llevar las plataformas
seleccionadas? ;Qué queremos proyectar en estas?

Las respuestas que dieron fueron las siguientes:

Para ellos, Instagram es la red social mas

conveniente porgue les permitira conectar con

sus clientes ideales desde sus intereses,

necesidadesy estilos de vida. Ademas, Samuel queria dar
informacion detallada de sus productos, compartir

tipsy recetas que puedan aplicar desde sus hogares para
mantener una vida mas saludable y reforzar las metas que sus
clientes quieren alcanzar.



En cuanto a la estrategia de contenidos definieron lo siguiente:
Proyectar sus productosy servicios.

Generar un espacio de reflexion y encuentro sobre el tema
saludable, por eso consideraban que podian llegar de
manera mas empéticay efectiva generando contenido de
valor, tal como lo habian aprendido con Isa Bermudez.

Resaltarian l0s testimonios de sus clientes.

Harian promociones que le permitieran medir la recepti-
vidad de sus clientes en relacion con los productos que
irflan sacando al mercado. Midiendo siempre los resultados
obtenidos.

Medir la captacion progresiva de sus clientes estratégi-
C0s: comensales, duefios de gimnasios, administradores
de espacios publicos, gerentes de cafésy restaurantes e
influencers en el rea de la salud y del deporte.

Ademas, iban a enlazar esta red social con WhatsApp Business
y Facebook de manera automatica.

Any se encargaria de llevar las

redes sociales apoyadaenla

generacion de contenidos por Alejandray Samuel;

dada la capacidad empatica de este Ultimo, él se convertiria
en el protagonista de su propio negocio y llenaria las redes
sociales de sabor, entusiasmo y conocimientos en el rea
saludable.

De esta manera, NutriCafé & Delicias abrié su cuenta de
negocios en Instagram, Facebook y WhatsApp Business. En

el corto plazo, y con una gestion adecuada de estas redes,
empezaron a aumentar los pedidos de los clientes, lo cual era
muy positivo. El negocio se habia puesto en marcha poco a poco.

Llegoé la terceray ultima sesién del taller, en el cual la facilita-
dora planted los siguientes contenidos:



6. Mas alla de las ventas: Como los valores
impulsan el éxito de tu negocio

En el mundo actual, la sostenibilidad y la responsabilidad social
son esenciales. Crear un negocio que promueva la inclusion,

la diversidady el respeto por el medio ambiente no solo es lo
correcto, sino también una estrategia de marketing efectiva.
Los consumidores buscan marcas que compartan sus
valores y actiien de manera ética.

Razones parahacerlo:

» Responsabilidad social: los clientes prefieren marcas
socialmente responsables que promuevan valores positivos.

» Diferenciacion: al enfocarte en la sostenibilidad, creas un
espacio Unico donde tu marca puede destacarse.

» Lealtad del cliente: las marcas comprometidas con estos
valores generan una lealtad mas fuerte y duradera.

« Atraccion de talento: las empresas que promueven estos
principios también atraen a los mejores talentos.

« Impacto a largo plazo: estas practicas no solo son beneficiosas
ahora, sino que aseguran la longevidad de tu negocio en el futuro.

. RECUERDA:

Lavisibilidad es solo el comienzo. Lo que
realmente define tu éxito es como usas
esa visibilidad para construir relaciones
auténticas y generar un impacto positivo en
lavidade las personas. No se trata solode
ser visto, sino de ser relevante, confiable
y apreciado. Cada interaccion es una
oportunidad para fortalecer la confianza
y dejar una huella duradera.
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El contenido ofrecido por la experta en relacion con la sosteni-
bilidad y responsabilidad social era una novedad para el equipo
que estaba trabajando la marca de NutriCafé & Delicias.

Al comienzo dudaron de que ellos, que apenas estaban
iniciando el negocio, pudieran invertir tiempo en estos
aspectos, sin embargo, reconocieron que ya habian definido
algunos valores y creencias que querian proyectar en su
negocio, de manera que retomaron la definicién que habian
elaborado acerca del porqué de su emprendimiento

y recordaron lo siguiente:

w Creemos que cuando se hacen las cosas bien es mas facil innovar.
u Valor: La innovacion.

Creemos gue hacer el bien abre todas las puertas.
Valor: Honestidad.

Creemos gue todas las personas y seres vivos merecen
solidaridad y amor.
Valores: Inclusion y respeto.



El equipo de NutriCafé & Delicias decidio planificar algunas
estrategias y acciones que en el corto plazo pudieran exponer
como manifestacion de su responsabilidad con los problemas
de su comunidad y el medio ambiente. Querian que su marca
conectara con su clientela impulsando una vida saludable,
honesta, de inclusion y respeto a la naturaleza. Era un reto
para un emprendimiento que estaba empezando operaciones.

Alejandra y Samuel estaban felices con la realizacion
de estas practicas empresariales porque cada
dia podian palpar, ver, proyectar y sentir

su negocio ya como un hecho,

con pasos firmes, sumando aliados

y con una vision socialmente responsable.
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Tomiris Useche

¢Quieres saber como continua la historia de
NutriCafé & Delicias y sus duefos? Te seguimos contando:

Alejandra y Samuel, con el apoyo de Any, habian desarro-
llado algunas estrategias recomendadas por la experta en
marketing digital. El resultado fue que consiguieron nueva
clientela que los contactaban via WhatsApp Business e
Instagram, fundamentalmente. Se habian enfocado en
generar contenido de valor para sus seguidores, principalmen-
te haciendo videos con algunos tips para elaborar postres sin
azucar anadida, mensajes para el cuidado de la salud a través
de la alimentacion y, ademas, pago de publicidad focalizada

a los segmentos de clientes que querian atender. Segun las
cuentas que manejaban, habian aumentado en un 20 % su
cartera de clientes con respecto a los dos meses anteriores.
Este incremento significaba mayores ventas, algo muy positivo
para este emprendimiento.

Ahora bien, no todo era color de rosa... El aumento de los
pedidos estaba retando a los propietarios a tener una mayor
organizacion para garantizar su propuesta de valor (ingredientes
naturales y frescos, disponibilidad inmediata, presentaciones
atractivas, variedad, oferta gastrondémica autoctona, cuidado
de la salud, entre otras caracteristicas). Recordemos que
NutriCafé & Delicias no tiene un local propio, asi que los
productos son elaborados en la casa de Alejandra y Samuel,

y los reparten ellos mismos a su clientela. También hay que
tener en cuenta que ambos trabajaban para sus empresas y este
emprendimiento era una manera de generar ingresos alternati-
vos. De tal manera, que debian enfrentar algunos problemas:



» Enlos sitios donde compraban la materia prima, estaba
escaseando la harina de trigo integral y la harina de avena. Esto
afectaba la disponibilidad inmediata de uno de sus insumos
principales para la elaboracion de sus postres (tartas y galletas).

» Sus responsabilidades laborales erande 8a.m. a5 p.m., por lo
gue Samuel llegaba a casa a preparar los pedidos después de esa
hora. Era complicado entregar los pedidos el mismo dia que los
solicitaban los clientes, pues el tnico responsable del proceso
de produccion era Samuel. Se agendaba la entrega de pedidos
con Alejandra al dia siguiente, quien iba en su carro con su hijo a
entregarlos. Esto ocasionaba que algunos clientes manifestaran
su descontento por el retraso en la entrega, ya que preferian la
entrega de sus productos de manera inmediata.
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Any se encargaba de dar respuesta y atender los pedidos de las
personas que se comunicaban a través de las redes sociales, pero
no tenia nada que ver con 10s pagos y el tema administrativo. De
esto se encargaba Samuel, pues era a su cuenta personal donde
se hacian las transferencias bancarias cuando la gente no pagaba

en efectivo (que era la mayoria).

Estos contratiempos ocasionaron retrasos en las entregas 'y
ciertas molestias en algunos clientes que, incluso, dejaron de
comprar. Ademas, Samuel y Alejandra veian que se estaba in-
crementando su estrés diario debido a sus responsabilidades
laborales fuera del negocio, ademas de las actividades propias
del emprendimiento, que estaba en periodo de crecimiento.
Ambos pensaron que debian atender estos inconvenientes

a tiempo, antes de que fuera demasiado tarde.

Una mafiana, Alejandra se encontré con una publicacion de la
Camara de Comercio de la ciudad donde vivian, promocionan-
do un «Conversatorio con Emprendedores», en el cual se iban
a tocar diversos topicos. Uno de los temas estaba titulado:
¢Coémo lograr un buen desempenio de la empresa?, dirigido por
Tomiris Useche, consultora empresarial de amplia trayectoria.
Se lo comento a su esposo y ambos estuvieron de acuerdo en
que Alejandra asistiera a este evento, con el fin de aprender lo
mas que pudiera de los aspectos comprendidos en la charla.
La asistencia fue muy nutrida, y al momento de su participa-
cion, laingeniera Tomiris inici6 sefalando lo siguente:

Para lograr buenos resultados en tu empresa debes
convertirte en una persona eficiente, focalizada en
optimizar procesos y usar la creatividad en lo cotidiano;
asimismo, es fundamental tener una vision sistémica

y pensar en términos de impacto.



Tras la pandemia todos aprendimos a ser mas eficientes,

a maximizar los resultados, a buscar nuevas formas de llegar
alos clientes. Las caracteristicas de una persona emprendedora
eficiente se hicieron visibles en la crisis. Desarrollarlas puede
determinar que caigas o sigas a flote, te desarrolles y consigas

el éxito.

Gestionar exitosamente el negocio implica que debes trazar
un plan para mejorar las areas en las que tu empresa es débil,
por lo que debes revisar los procesos peridédicamente y te daras
cuenta de que siempre hay algo que mejorar.

La eficiencia relacionada con la creatividad puede convertirse

en uno de los elementos de mayor valor para lograr el desempefio
exitoso de las empresas, permitiendo anticiparse a situaciones
positivas 0 no.

Sin embargo, no solo podemos hacer un llamado creativo

en momentos de crisis. Para lograr este buen desempefo de
la empresa, se requiere de una estructura, el negocio debe
ser pensado de manera tal que permita que las ideas puedan
fluir y debes canalizar esa creatividad para dar respuestaa un
criterio de maximo rendimiento, de optimizar recursos y
de mejorar continuamente, teniendo siempre presentes las
expectativas del cliente. Esto implica tener un orden de la
operacion, programarla, pensarla, tener informacion (datos)
de cémo se comporta, para tomar las mejores decisiones.



;Qué caracteriza a las empresas que triunfan?

Las empresas que estan triunfando hoy en dia tienen algo

en comln: una estrategia empresarial muy bien imple-
mentada, es decir, no es solo que se dedican a planificar de

la mejor manera los métodos y las acciones que los llevaran al
crecimiento, sino que ademas son capaces de ejecutar este plan
eficazmente, alcanzando los objetivos y asegurando el éxito del
negocio, sin perder de vista las interacciones de este sistema (su
empresa) a nivel internoy con el entorno.

La persona emprendedora eficiente, por tanto, planifica,
recoge datos de lo que sucede en su negocio, y se esfuerza
por cumplir sus objetivos pulsando el mercado y el
desempeiio de sus productos o servicios en este mercado.

Preguntate ahora:
¢Soy eficiente en mi emprendimiento?

Tener una estrategia empresarial e implementarla con éxito

sera clave en este recorrido que significa emprender. Y es que
habiendo desarrollado un modelo de negocios que guie a la
empresa hacia sus objetivos, se espera gue los emprendedo-

res estén continuamente en un ciclo de revision y ajustes, en un
préactica disciplinaday rigurosa de optimizar en todas las areas de
la empresa, lo cual implica, entre otras cosas:

Gestionar los sistemas de la empresa de forma integrada.
Agregar valor al cliente.

Obtener altisimos resultados empresariales no resultara sencillo,
sin embargo, hay factores que aplicados de forma adecuada
siempre van a funcionar. Si quieres tener éxito en el mundo
empresarial debes utilizarlos, por eso en este capitulo te presen-
taremos dos herramientas que pudieras considerar para lograr
buenos resultados en tu empresa: la mejora continuay la
responsabilidad social.



Para que estas sean Utiles, es necesario que las acomparies
de una practica constante y de una vision positiva del futuro.

Es imprescindible también tomar en cuenta que ambas herra-
mientas se enfocan en que los bienes o servicios que comercia-
lizas agreguen valor al cliente. Es decir, que valga la pena echar
mano a la billetera para adquirirlos.

Agregar valor a tu producto requiere constancia y disciplina, asi
como de un esfuerzo sistematico y estratégico en diversas areas.
No se trata solo de reducir costos 0 aumentar ingresos, sino de
encontrar maneras novedosas de hacer las cosas, desde mejorar
los procesos internos hasta ofrecer productos o servicios que
realmente respondan a las necesidades del mercado, tomando
en cuenta 10s aspectos econdmicos, por supuesto, pero también
los socioambientales.

Las grandes empresas no siempre fueron el resultado de grandes
inversiones. Muchas nacieron en un garaje con poco 0 Cero
presupuesto, pero marcaron la diferencia por su perseverancia e
innovacion.

Tu empresa puede ser una creacion mas alla de una simple su-
pervivenciay forcejeo diario, puedes moldearla para convertirla
en una marca bien consolidaday ofrecerte atiy alos tuyos
resultados y alegrias por tus grandes esfuerzos.

En un mundo en constante cambio, la capacidad de mejorar con-
tinuamente es esencial para el éxito. Ya sea en el ambito personal
0 profesional, siempre hay espacio para crecery evolucionar.
Aqui es donde entra en juego el kaizen, una filosofia japonesa
gue se ha convertido en la herramienta n.° 1 para la mejora
continua. En esta oportunidad exploraremos qué es el kaizen,
sus principios fundamentales y como puedes aplicarlo para
transformar tu negocio.



Kaizen es una palabra japonesa que significa «<mejora continua.
Este concepto, que nacid en Japon después de la Segunda Guerra
Mundial, se centra en realizar pequefios cambios constantes que,
con el tiempo, resultan en grandes mejoras. Empresas de todo

el mundo han adoptado el kaizen para optimizar sus procesos y
alcanzar el éxito. Se basa en varios principios fundamentales:

Pequenos cambios, grandes resultados: no necesitas hacer
cambios drasticos. Pequefias mejoras diarias pueden llevarte
muy lejos.

Involucra a todos: el kaizen no es solo para |os jefes. Todos en
la organizacion, desde la directiva hasta el personal de limpieza,
puedeny deben contribuir con ideas para mejorar.

Sin culpar: el enfoque estd en mejorar procesos, no en culpar
alas personas. Si algo sale mal, se analiza el proceso y se busca
una solucion.

Las empresas pueden implementar el kaizen para mejorar la
eficienciay la productividad, sin embargo, el poder de esta
herramienta va mucho mas alla, pues con este enfoque prioritario
de agregar valory reducir desperdicios las empresas pueden
pensar en recuperar materiales, reutilizar los desechos

del proceso productivo, pensar en términos de impacto social

y ambiental.

Por ejemplo, Toyota es famosa por su sistema de produccion
basado en la mejora continua, que les ha permitido reducir des-
perdicios, aprovechar la creatividad de su gente y mejorar la
calidad de sus productos. Otras empresas también han visto
mejoras significativas en sus operaciones al adoptar esta filosofia.



¢Quieres mejorar tu salud? Empieza con pequefios cambios,
como caminar 10 minutos al dia. ;Quieres ser mas organizado?
Dedica 5 minutos cada noche a ordenar tu espacio. Estos
pequenos pasos pueden tener un gran impacto a largo plazo.

Los habitos son determinantes en cualquier empresa,
normalmente las empresas mas estables tienen procesos bien
definidos y son revisados eventualmente para continuar el ciclo
de mejora.

En tu emprendimiento, debes identificar actividades
claves en las diferentes areas del negocio, y afianzarlas
sistematicamente, hacer de estos pequefios cambios o
mejoras en términos de finanzas, mercadeo, operaciones,
talento humano y los aspectos estratégicos, una constan-
te, un paso en lo cotidiano para fortalecer tus cimientos.

cComo aplicar el kaizen en tu emprendimiento?

Para las personas emprendedoras, el kaizen puede ser una
herramienta poderosa para impulsar el crecimiento y la eficiencia.
Ademas, te presentamos algunas formas concretas para aplicarlo
desde ya en tu emprendimiento:

Identificacién de areas de mejora: Comienza por identificar
areas en tu negocio que necesitan mejoras. Puede tratarse de
cualquier cosa, desde procesos de produccion hasta atencion
al cliente.

Implementacion de pequefios cambios: Introduce pequefios
cambios en estas areas. Por ejemplo, si notas que el tiempo de
respuesta a los clientes es lento, podrias implementar un sistema
de seguimiento mas eficiente.

Involucra a tu equipo: Fomenta una cultura donde todos
los miembros del equipo puedan sugerir mejoras. ESto no solo
genera mas ideas, sino gue también aumenta el compromiso
y lamoral del equipo.



Monitoreo y ajuste: Una vez implementados los cambios,
monitorea los resultados y ajusta seglin sea necesario. Mejorar
€s un proceso continuo, por lo que siempre debes estar buscando
formas de cambiary ajustar.

Capacitacion continua: Invierte en la capacitacion continua
tuyay de tu equipo para que todos estén alineados con los princi-
pios de la mejora continua 'y puedan contribuir de manera efectiva.

El kaizen es mas que una técnica; es una forma de vida.

Al adoptar esta filosofia, puedes mejorar continuamente

en todos los aspectos de tu vida y negocio. Asi que, ¢por qué
no empezar hoy? Recuerda, cada pequeno paso cuenta.
Obtendras beneficios inmediatos tales como menos estrés, pues
al enfocarte en pequefios cambios, evitas la presion de hacer
grandes transformaciones de una sola vez. También generas
mayor productividad, dado que las mejoras constantes aumentan
tu eficiencia y efectividad, y tu adaptacion a los cambios

del mercado; ademas, con los procesos de mejora continua

se genera un excelente ambiente de trabajo, y se fomenta una
cultura de colaboracion y respeto.

Emprender con éxito no solo se trata de grandes ideas, sino de

la constancia en los habitos y la disciplina diaria. Implementar
kaizen te ayuda a cultivar estas cualidades, promoviendo mejoras
continuas que, con el tiempo, se traducen en logros significativos.

La experta proyecto6 un video en el que se identificaban

los aspectos mas importantes del libro El método kaizen, cuyo
autor es Robert Maurer. A Alejandra le llamaban

mucho la atencion los contenidos que estaba escuchando.



Le gusté sobremanera la relacion que hay entre lograr
eficiencia con creatividad. Esto implicaba que en su empresa
habia que pensar en hacer algunas cosas de otra manera,
teniendo en cuenta el valor agregado que querian hacer llegar
a su clientela. El objetivo era evitar perder clientes debido a los
problemas que estaban enfrentando.

La herramienta del kaizen podria ser muy util aplicarla.

Le parecia interesante que su negocio entrara en una

dindmica de «mejora continua». En su cuaderno de

anotaciones escribio algunas ideas que luego iba

a conversar con su esposo y Any, a fin

de identificar las areas de mejora p

e implementar pequefios cambios 2 ' ) ..'
sin culpar a nadie, sino evaluando

los procesos de trabajo en conjunto \,..

y encontrar soluciones. Entre

I
estas ultimas se le habia ocurrido
lo siguiente: g
dh

Area de mejora: Provision de insumos.

Problema presentado: Escasez de harina de trigo integral

y harina de avena.

Pequefio cambio a implementar: Ubicar nuevos proveedores
dentro o fuera de la ciudad, diversificando su sistema de provision
y ajustar costos de acuerdo a los resultados.

Area de mejora: Proceso de fabricacion de postres.
Problema presentado: Produccion limitada debido al poco
tiempo de Samuel después del trabajo para elaborar los
productos de los pedidos, lo cual también afectaba su tiempo
de descanso.

Pequeiio cambio a implementar: Apoyarse en una repostera
gue aprendiera las recetas de Samuel y que trabajara a medio
tiempo a fin de garantizar la produccion diaria (recordd a una



amiga de la familia, desempleada en este momento, que tenia
conocimientos en esta area).

Area de mejora: Servicio de delivery.

Problema presentado: Retraso en las entregas debido a los
problemas de produccion diaria, ademas del tiempo limitado
de Alejandra para dedicarse exclusivamente a ello, lo cual
descuidaba los registros administrativos del negocio.

Pequeio cambio a implementar: Ubicar algln servicio de
repartidor externo ocasional, desarrollando una mejor planifica-
cion de las entregas e incorporando este costo al precio final.

Area de mejora: Registros administrativos del negocio.
Problema presentado: No se registraban de forma cotidiana
algunos pagos de los clientes hechos a la cuenta de Samuel, lo
cual ocasionaba un desorden en las cuentas que intentaba llevar
Alejandra de los ingresos y gastos del negocio.

Pequeno cambio a implementar: Desarrollar un proceso de
registro diario de los ingresos y gastos del negocio, incorporando
la ayuda de Any.




Todos estos aspectos debian validarlos en una reunién de
equipo de trabajo, pero lo mas importante es que ya tenia
mayor claridad de los problemas que se estaban presentando
y se estaban construyendo pequeias soluciones a bajo costo.
Habia que discutirlo y definir responsables y acciones a
ejecutar en el corto plazo.

La experta del conversatorio introdujo un nuevo tema que le
parecia crucial para mejorar el desempeno de las empresas
hoy en dia. Conversé sobre lo siguiente:

Hasta ahora hemos visto que gestionar bien tu negocio y aplicar
practicas de mejora continua son aspectos fundamentales.

Sin embargo, es crucial que como emprendedor (a) también
consideres el bienestar de todas las personas y entidades rela-
cionadas con tu negocio. Esto significa asumir la responsabilidad
por los efectos de tus operaciones, asi como por [0S aspectos
ambientales, sociales y econdmicos que impactan a los grupos de
interés vinculados a tu empresay sus actividades. Este enfoque
se conoce como Responsabilidad Social Empresarial

(RSE) y es otra herramienta que queremos ofrecerte en esta
conversacion.

Esta actividad esencial implica que los negocios busquen
un futuro mas sostenible mediante acciones que
beneficien a las personas, el entorno o el planeta, ya

sea directamente a través de sus productos, servicios u
operaciones, o indirectamente a través de su cadena de
suministro, socios y otros.

Es importante tomar en cuenta que, en las Ultimas décadas,
con los cambios constantes en la sociedad y la economia, 10s
inversionistas y empresarios (as) se han venido dando cuenta



de la necesidad de adoptar un enfoque global para abordar, com-
prendery anticiparse a los cambios y tendencias sociales; asimis-
mo, estan cada vez mas interesados en negocios que demuestran
un compromiso con la sostenibilidad, ya que estas practicas
pueden reducir riesgos y aumentar la resiliencia a largo plazo.

Actualmente ademas de los inversionistas se consideran
l0s siguientes sectores como parte de 10s grupos de interés de
las empresas:

los consumidores la comunidad local
los empleados el medio ambiente
los accionistas

Esta nueva perspectiva es significativa, ya que, aungue las
empresas adoptan la responsabilidad social de manera
voluntaria, su importancia radica en los resultados y en la
sostenibilidad del negocio a lo largo del tiempo, no solo por

su rendimiento econdmico, sino ademas por una buena gestion
de los grupos de interés afectados por sus operaciones.

Al inicio de este capitulo, hablamos de que para lograr un buen
desempenfo de la empresa es fundamental tener una vision
sistémicay pensar en términos de impacto. Esto significa que

tu negocio pudiera alinearse con los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (0DS)* como una ruta ambiciosa para lograr l0s
mejores resultados posibles, considerando tanto tu rendimiento
como las consecuencias de tu trabajo en las personas y el medio
ambiente. Los impactos de las operaciones de tu empresa
pueden ser positivos 0 negativos, intencionados o no, directos o
indirectos, y varian segun su contribucion a los ODS.

* Conjunto de 17 objetivos globales a ser alcanzados en 2030, para erradicar la
pobreza, proteger el planeta y asegurar la prosperidad para todos, acordados por
los paises que forman parte de la Organizacion de las Naciones Unidas, en con-
junto con diversos lideres mundiales. Establece una serie de metas que lograr
por cada objetivo, en cuya responsabilidad de cumplimiento deben intervenir los
gobiernos, empresas privadas y sociedad civil.



Algunas iniciativas que pudieras implementar
en tunegocio a finde aportar al desarrollo
sostenible:

Fomentar la educacion de calidad (ODS 4): lo que implica
colaborar con instituciones educativas para ofrecer programas
de formacion en oficios a los jovenes de tu comunidad, y
también puede ser promover la educacion continua entre tus
colaboradores,

Garantizar la salud y el bienestar (ODS 3): puedes pensar
en productos que sirvan para mejorar la salud o programas de
bienestar para los empleados, y apoyar iniciativas de salud en la
comunidad;

Fomentar la innovacioén sostenible (ODS 9): desarrollan-
do productos y servicios que utilicen materiales reciclados o que
sean mas eficientes en el uso de recursosyy;

Reducir las desigualdades (ODS 10): implementar en tu
negocio politicas de inclusion y diversidad, sin dejar a nadie atras.
Empleando personas con discapacidad, por ejemplo, aseguras
igualdad de oportunidades para todos.

Como podras ver, en esta tematica se integran acciones
en diversos ambitos del negocio y su entorno, como el
medio ambiente, los derechos humanos, las buenas
practicas laborales, los intereses de los consumidores
y la importancia de la salud, por lo que podemos decir
que existen diferentes rutas para adoptar el desarrollo
sostenible como estrategia en tu negocio.

Sin embargo, como persona emprendedora, debes buscar que
el camino hacia los resultados esperados te motive, por lo que te
invitamos a pensar genuinamente en 10s grupos de interés rela-
cionados con tu actividad econdmica y medir los resultados

de satisfaccion de estos grupos ante los cambios 0 propuestas
de responsabilidad social que decidas implementar.



Es importante destacar que la practica continua de cuantificar
los impactos directa o indirectamente atribuibles a las opera-
ciones de tu empresa, y el seguimiento de los avances respecto
a los objetivos de desarrollo sostenible, también te ofrece una
ventaja competitiva. Y es que integrar el desarrollo sostenible
en la toma de decisiones del negocio, y tener practicas que
contribuyan al logro de los ODS siempre sera una excelente guia
para mejorar el rendimiento operativo y la eficacia financiera

de la empresa pensando en términos de sostenibilidad: con

un impacto en las dimensiones financiera, social y ambiental,

lo que es conocido como triple impacto.

La experta transmitié un video impactante sobre la
importancia de aplicar acciones de responsabilidad social
que contribuyan al desarrollo sostenible de la comunidad que
forma parte del entorno de la empresa. Ya era la segunda vez
que Alejandra y Samuel escuchaban el tema de RSE como
principio empresarial, por lo que estaban conscientes de

que Nutricafé & Delicias debia definir alguna estrategia que
permitiera generar impacto econémico, social y ambiental.

Ambos tenian mucha sensibilidad por los problemas sociales
de su comunidad y pais; ademas, disfrutaban de los paisajes
naturales, teniendo siempre una conducta proclive al cuidado
del medio ambiente. Pero... ccomo lograr que su empresa
también tuviera estos valores y principios?



Lo primero que hicieron fue establecer sus ptblicos de interés
prioritarios y, al respecto, identificaron los siguientes:

A
-
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Publicos de interés prioritarios
paraNutriCafé & Delicias:

Clientes: Los productos del negocio debian generar bienestar
fisico y emocional a su clientela.

Comunidad: La empresa debia incidir en favorecer espacios
educativos para nifos, nifias y adolescentes en torno a la alimen-
tacion saludable. Datos de algunas instituciones sefialaban el
crecimiento de problemas de salud en esta poblacion por malos
habitos alimenticios.

Organizaciones que cuidan el ambiente: Las personas que
trabajan en el emprendimiento pueden participar en actividades
gue favorecen un ambiente mas sano en la comunidad.

Lo segundo que se dedicaron a hacer fue leer cuales son los
Objetivos de Desarrollo Sostenible y sus metas asociadas,
definiendo los objetivos en los cuales su negocio podia incidir
con acciones concretas, a saber:

Objetivos de Desarrollo Sostenible y sus metas
asociadas paraNutriCafé & Delicias:

0ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econémico
Meta 8.5: Lograr el pleno empleo y trabajo decente.
Accidn: Contratar una repostera a medio tiempo que apoye
el mejoramiento de la produccion oportuna para el negocio.

ODS 3: Salud y Bienestar

Meta 3.4: Reduccion de las enfermedades no transmisibles

y salud mental.

Accion: Fabricar productos de reposteria libres de aditivos quimi-
cosy azlcar refinada, ademas de generacion de contenido educa-
tivo por redes sociales que favorezca una alimentacion saludable.

o



ODS 4: Educacion de calidad

Meta 8.5: Fomentar la educacion global para el desarrollo
sostenible.

Accidn: Una vez al mes alglin miembro de la empresa dictara
una charla educativa en las escuelas de la comunidad que genere
conciencia en nifios, ninas y adolescentes sobre la importancia
de una alimentacion saludable, llevando una muestra de sus
productos.

ODS 12: Produccién y consumo responsable

Meta 12.6: Adopcion de practicas sostenibles en las empresas.
Accion: Ubicar proveedores que permitan la utilizacion de
envases ecoldgicos para los postres y bebidas de la empresa.

ODS 13: Accion por el clima

Meta 13.3: Mejora de la educacion y sensibilizacion
medioambiental.

Accidn: El equipo de trabajo de la empresa participara y
colaborara en actividades organizadas por 10s jovenes de la
Fundacion Salvemos al Planeta.

El reto ahora era poner en practica todas estas acciones.
Samuel y Alejandra creian que con estos pequefos pasos
podian orientar su negocio poco a poco hacia el triple impacto
(econémico, social y ambiental), aspecto que podia contribuir
de gran manera al desarrollo sostenible

de su comunidad y su pais. Esperaban también

que la clientela valorara este esfuerzo.

N .. ¢

Escanea el codigo
QR para acceder
a contenidos
complementarios
de este capitulo




Yoel Gonzalez

El camino recorrido de Samuel y Alejandra con su
emprendimiento hasta los momentos los habia llevado de una
iniciativa que habia fracasado, a una iniciativa que se venia
desarrollando con pasos firmes y seguros. Ya habian
entendido que impulsar un negocio de manera efectivay
eficiente implicaba tener una vision integral y que la formacion
era crucial para lograr este propdsito.

Con la experta Tomiris Useche les habia quedado claro que
ser un emprendedor eficiente implica planificar, recoger
datos de lo que sucede en su negocio y cumplir sus objetivos
pulsando el mercado y el desempeiio de sus productos o
servicios.

A pesar de que ambos eran profesionales, ellos tenian
definidos todos los precios de sus productos y servicios, sin
embargo, no tenian claridad de cudles eran sus ganancias y si
estaban dejando por fuera algunos costos que fueran impor-
tantes para el mejor manejo de las finanzas de la empresa.

De esta manera, continuando con la revision de los procesos
internos de su negocio y aplicando la herramienta kaizen;
Samuel y Alejandra le metieron la lupa a la manera como ellos
calculaban los precios de sus productos y servicios, identifi-
cando lo siguiente:



OO Area de mejora: Registros contables del negocio.

-’ Problema presentado: No se registraban de manera efectiva
e integral todos los costos en los cuales incurrian para la
elaboracién de sus productos y servicios.

Pequeno cambio a implementar: Elaborar de manera
sistematica una estructura de costos que les permitiera
calcular sus costos y precios con mayor precision y de manera
competitiva.

Una vez identificado el problema, debian resolver otro:

no tenian la mas minima idea de como elaborar una estructura
de costos. Por tal motivo decidieron contactar a un vecino
amigo, profesor de la Universidad Catolica Andrés Bello,
llamado Yoel Gonzalez, y acordaron una reunién en un café
conocido de la ciudad para que los apoyara a definir los costos
de sus productos y servicios.

En esta reunién los propietarios de la empresa le explicaron
las dudas que tenian sobre la manera como estaban
costeando sus productos, y el experto, luego de escucharlos,
les dio algunos consejos.
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Para determinar si estamos ganando dinero con lo que
vendemos debemos partir considerando la naturaleza de
lo vendido, lo cual nos lleva a distinguir si aquello que
se ha vendido se refiere a oa , COMO se
indica a continuacion:

Un bien es todo lo que puede ser tangible, palpable de
alguna manera. Contablemente todo por lo que pagamosy

gue es tangible para ser destinado a su venta posterior (con o sin
transformacion) representa nuestro inventario. Dentro de este,
los bienes a ser transformados se conocen como materia prima
y mientras los combinamaos para su transformacion pasan a
denominarse inventario de productos en proceso. Al finalizar
su transformacion para obtener las caracteristicas del bien que
venderemos pasan a denominarse inventario de productos
terminados.

¢Como podemos determinar el costo
del bien final que venderemos?

Se sugiere identificar las cantidades de la materia prima a usar
y de los servicios gue necesitaremos para transformarla en cada
unidad de un bien que denominaremos «bien Y» de manera
general, lo cual representa su Costo de Produccién. Al costo de
las unidades del producto en inventario que vayamos vendiendo
debemos sumarles los pagos requeridos para concretar su venta,
tales como transporte, comisiones a vendedores, etc., para
obtener su Costo de Ventas, seglin se indica a continuacion:

Cantidad de materia prima:

Cantidad de insumo i = cantidad del insumo i x unidad del
bien final Y (anadir todos los insumos que pueda identificar por
unidad del bien final Y).



Ejemplo: Se asume que la unidad del bien Y para este caso
corresponde a una tarta de fruta de % de kilo, para o cual se
requiere de una cantidad de harina de avena (en gramos) como
insumo (materia prima) segln la siguiente relacion:

34 g de harina de avena x una tarta de frutas de 4 de kilo.

Cantidad de servicios requeridos para la transformacion:

Cantidad de servicio i = cantidad del servicio i x unidad del
bien final Y (afadir todos los servicios que pueda identificar por
unidad del bien final Y).

Ejemplo: Con la produccion de tarta de frutas, Samuel necesitara
contratar los servicios de un ayudante de cocina, quien destinara
el siguiente tiempo por unidad de tarta de frutas de % de kilo.

Media hora de honorarios para ayudante de cocina por la
elaboracion de una tarta de frutas de " de kilo.

Las cantidades anteriores de insumos (i) se multiplicaran por los
COstos unitarios de cada insumo y servicio para determinar los
COStos unitarios por cada tarta de frutas de % de kilo segun se
determinaenla (pagina 96).

Los desembolsos anteriores representan Costos Variables

gue varian en la medida en que se produce cada unidad del

bien Y. Dentro de esos costos variables se debe distinguir los que
se pueden identificar con precision por cada unidad del bien Y,

y que representan un alto porcentaje del costo, conocidos como
directos, y los que no se pueden identificar con facilidad
—llamados indirectos- tales como la electricidad y el agua que
Se consumieron en su produccion.

Para este Ultimo caso, se sugiere utilizar una medida homogénea
para asignar estos costos indirectos por unidad producida de un
bien, considerando que de esta manera se podrian asignar

a diferentes tipos de bienes. En este caso, se puede utilizar



el método de asignacion basado en el tiempo, mediante el
cual se determina el monto de los costos indirectos por unidad

de tiempo de su uso y asignar esos costos a cada bien en funcion
del tiempo de su uso en la produccion del bien Y, como sigue:

Monto de tasa de asignacion por hora del insumo o
servicio i = Costos variables indirectos del insumo o servicio
/ Horas totales de uso del insumo o servicio i.

Costo variable indirecto del insumo o servicio i

por unidad de bien Y = Horas totales de uso del insumo o
servicio i por unidad del bien Y x monto de tasa de asignacion
por hora de insumo o servicio i.

Ejemplo: Para la produccion de la tarta requerira usar electri-
cidad durante el tiempo que toma su produccion. En este caso,
Samuel conoce gue al mes paga USD 2,64 en electricidad y que
consume 6 horas diarias de electricidad durante 20 dias al mes,
lo cual representa 120 horas de consumo de electricidad al mes,
con lo cual procede a determinar el siguiente monto por hora de
consumo de electricidad:

Monto de tasa de asignacion por hora del insumo o servicio i =
USD 2,64 / 120 horas = USD 0,022 por hora

Conociendo que cada hora cuesta USD 0,022 y que destina
30 minutos de electricidad por tarta (equivalente a 0,5 horas),
entonces Samuel puede determinar el costo de la electricidad
por tarta como sigue:

Costo variable indirecto del insumo o servicio i x unidad
de bien Y =USD 0,022 x 0,5 = USD 0,011 por tarta

Por otra parte, debemos identificar los desembolsos recurrentes
a pagar, incluso aungue no tengamos produccion niventas, los
Cuales pasarian a representar l0s costos fijos.



Activos fijos: Entre los pagos que realicemos, podemos
encontrar bienes tangibles que se pueden usar para producir
varias unidades de un bien Y, quedando disponibles para seguir
siendo usados en la produccion de mas unidades de ese bien,
los cuales constituyen nuestros activos fijos para la produccion y
gue podemos listar de manera genérica como activo fijo i.

Esos activos fijos pueden usarse hasta su total deterioro operativo
U obsolescencia. Ese proceso de desgaste debe preverse para
provisionar periédicamente por su reemplazo luego de un

cierto tiempo de uso, lo cual se conoce como depreciacion de
activos fijos.

Esta depreciacion puede calcularse bajo diferentes métodos.
Se sugiere usar el método de depreciacion por tiempo de
uso que distribuye la depreciacion en funcion de su tiempo de
uso méaximo, el cual es adecuado cuando un activo fijo se utiliza
para producir diferentes tipos de bienes finales a los cuales

se les aplica la depreciacion que correspondio por el tiempo
gue implico la produccion de cada unidad de un bien.

Por otra parte, el precio de estos activos fijos puede ir
aumentando con el tiempo por lo que se sugiere determinar la
cuota de depreciacion considerando el costo al cual se debera
volver a comprar el activo fijo como sigue:

Depreciacion por hora de uso de activo fijo i =
Costo de reposicion del activo fijo i / Horas de uso durante
la vida util del activo fijo i.

Nota: Para determinar las horas de uso durante la vida Util de
un activo i, se sugiere recomendar la siguiente formula:

Horas de uso durante la vida util de un activoi =

Horas de uso diario del activo fijo i x n.° de dias al mes

que se utiliza el activo fijo i x n.° de meses al afio que se esta
utilizando el activo fijo i x n.° de afios durante los cuales

el activo i sera (til.



Ejemplo: para un emprendimiento que produce tartas, uno de
Sus activos fijos es una batidora. Para calcular la depreciacion por
hora de uso de activo fijo pudiese hacerse de la siguiente manera:

Horas de vida util de la batidora=
6 horas diarias x 20 dias mensuales x 12 meses al afio x
3 anos de vida = 4320 horas.

Depreciacion por hora de uso de la batidora =
USD 300/ 4320 horas = USD 0,07 por hora de uso

Luego de calcular las cuotas de los activos fijos surge la pregunta
sobre como se deberian repartir estas depreciaciones por cada
unidad del bien Y. En este caso, se debe considerar el tiempo
promedio que implica su uso para la produccion de cada unidad
del bien Y. Con esta informacion, se procede a determinar el
monto de la depreciacion que deberia asignarse a cada unidad
del bien

Depreciacion de activo fijo i por unidad de bien Y =
Depreciacion por hora de uso del activo fijo i x horas de uso
para produccion de cada unidad del bien

Ejemplo: Depreciacion de USD 0,07 hora de uso de la batidora
por 0,083 horas de uso de la batidora destinados en la produccion
de una tarta de frutas de % de kilo. En este caso se asignara el
siguiente monto de depreciacion de la batidora por cada tarta
producida:

Depreciacion de la batidora por una tarta de frutas de 4 de kilo
=USD 0,07 x 0,083 horas = USD 0,005

Con la informacion anterior, se podra determinar el costo de
produccion de cada unidad del bien completando la



Elementos para determinacion de costo unitario de un bien

Costos variables
directos:

Materia prima
directa:

COLUMNA A

Cantidad de insumo o
servicio i por unidad de
bien

COLUMNAB

Precio por unidad de
insumo o servicio
(USD)

COLUMNAC

Columna A x
ColumnaB

INsumo 1

Insumo 2

Insumo N

(Afadir seglin caso)

Servicios directos:

Servicio 1

Servicio 2

ServicioN

(Afiadir seglin caso)

Costos variables
Indirectos:

Materia prima
indirecta:

Horas asignadas del
insumo o servicio i por
unidad de bien

Monto de tasa de
asignacion por hora del
insumo o servicio i (USD)

Columna A x
ColumnaB

Insumo 1

Insumo 2

Insumo N

(Afadir seglin caso)

Servicios
indirectos:

Servicio 1

Servicio 2

ServicioN

(Afladir seglin caso)
Depreciaciones:

Activofijo1

Horas de uso del activo
por unidad de bien

Depreciacion del activo
por hora de uso (USD)

Columna A x
ColumnaB

Activofijo 2

Activo fijo 3

(Afiadir seglin caso)

Costo variable total por unidad del bien

(Sumatoria
columna C)




Por otra parte, por cada periodo de tiempo procedemos a
registrar los costos fijos del negocio (alquileres, intereses por
préstamos, etc.), segln se detalla en la TABLA 2:

TABLA 2: Costos fijos del negocio por unidad de tiempo t

Costo fijo indirecto Costo total por mes

Costos fijos totales

Luego de explicado todo el procedimiento para calcular los
costos, el profesor Yoel le pregunté a la pareja cuales eran los
insumos que utilizaban para la fabricacion del producto que
mas potencial de ventas ellos tenian, a lo cual respondieron lo
siguiente:

. ,
2 Producto: Tarta Frutos del Paraiso.
Base de harina de avenay almendras,
rellena de frutas frescas de temporada.

-

| (€

Materia prima:

Para la tarta:

1. Harina de avena

2. Harina de almendras
3. Aceite de coco “

4. Vainilla

5. Frutos mixtos I\
(mango, fresa, melocoton)

6. Miel natural

7. Brillo gel para las frutas
8. Sal

(4

Para la crema pastelera:
2. Huevos

95 @



3. Maizena )

4. Miel
5. Canela 3
6. Vainilla —

Papeleria: U
1. Cartulina

2. Sticker de la marca

3. Impresion descripcion producto

4. Silicon

5. Caja pequefia con visor

6. Disco base para postre

Servicios requeridos para la transformacion:
Servicios directos:

1. Horas hombre de ayudante de cocina
(Repostera medio tiempo).

Servicios indirectos:
1. Electricidad

2. Agua

3. Gas

Activos fijos:
1. Licuadora
2. Batidora

Con esta informacion, su vecino Yoel les invité a introducir
las cantidades y precios unitarios de dichos insumos en una
herramienta en Excel que tenia en su computadora, cuya
informacion se refleja en la siguiente tabla:
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Costos variables de la tarta Frutos del Paraiso

COLUMNA A COLUMNA B COLUMNA C
Costos variables directos: A. Cantidad B. Precio (USD) C. Total (A x B)
Materia prima directa:
Harina de avena 0,034 kg 2 porkg 0,068
Harina de almendras 0,006 kg 16 por kg 0,096
Aceite de coco 0,081 32 por 2,56
Miel natural 0,00851 15 por| 0,13
Vainilla 0,00081 2,2porl 0,002
Sal 0,0031kg 4 porkg 0,012
Mango 0,015kg 1,5 por kg 0,02
Fresa 0,015kg 3porkg 0,045
Melocotdn 0,015kg 3porkg 0,045
Brillo (gel para frutas) 0,0031 4 por | 0,012
Leche descremada 0,051 2porl 0,1
Huevos 0,5 uds. 0,14 por ud. 0,07
Maizena 0,0025 kg 3porkg 0,008
Miel natural 0,0085 | 15 por | 0,13
Canela 0,0005kg 14 porkg 0,007
Servicios directos:
Ayudante de cocina 0,5hr. 1,25 por hr. 0,625
Costos variables indirectos: A. Cantidad B. Precio (USD) C. Total: (A x B)
Materia prima indirecta:
Caja convisor 1ud. 0,25 por ud. 0,25
Cartulina de hilo 01m 0,015 porm 0,0015
Sticker conlamarca 1ud. 0,012 por ud. 0,012
Impresion descripcion producto Tud. 0,0062 por ud. 0,0062
Silicon 0,0007 | 7 por | 0,0049
Disco base para postre 8 cm Tud. 0,2 por ud. 0,2
Servicios indirectos:
Electricidad 0,5hrs. 0,02 por hr. 0,0Mm
Agua 0,5hrs. 0,008 por hr. 0,004
Gas 0,5hrs. 0,01 por hr. 0,005
ServicioN

(Afadir seglin caso)

(sigue...)




Depreciaciones: A.Horas de uso | B.Depreciacion C. Total (A x B)
del activo del activo por
hora de uso (USD)
Depreciaciones activos
Licuadora 0,083 hrs. 0,034 por hr. 0,002
Batidora 0,083 hrs. 0,07 por hr. 0,005
Costo variable total (sumatoria USD 4,42
columna C)

De igual forma, registraron en la herramienta sus costos fijos,
gue eran los siguientes:

Costos fijos de la tarta Frutos del Paraiso

Costo fijo indirecto Costo total por mes (USD)
Teléfono 15

Gastos de contabilidad 50

Community manager 100

Costos fijos totales ‘ UsD 165

Una vez definidos l0s costos, el experto 10s orientd sobre
la manera de calcular el precioy la ganancia:

Luego de determinar el costo variable total por unidad del bien

, se procede a determinar el precio al cual se deberia vender,
para lo cual se debe tener presente el porcentaje de ganancia
bruta gue se desea lograr sobre el costo variable total de cada
unidad producida y si esta limitado por regulaciones legales o por
el precio al cual nuestros competidores venden el bien Y, segln la
siguiente expresion:

Precio por unidad del bien Y = Costo variable total por
unidad del bien Y x (1 + porcentaje de ganancia bruta/100)




¢Como determinamos la ganancia bruta
del bien final que venderemos?

La ganancia bruta por unidad vendida del bien Y se determina
como sigue:

Ganancia bruta por unidad del bien Y = Precio por unidad
del bien Y — Costo variable total por unidad del bien

Para conocer cuanto se deberia vender como minimo del bien

por un periodo de tiempo mensual, Se necesita determinar
cuantas unidades vendidas del bien Y cubren los costos fijos
totales mensuales relacionados al negocio y en el caso de un
emprendimiento familiar también se procura cubrir l0s gastos fijos
personales que debe asumir el emprendedor mensualmente. Este
numero de unidades vendidas se conocen como su punto de
equilibrio y se obtiene como se indica a continuacion:

Punto de equilibrio mensual con bien Y = (costos fijos
mensuales del negocio + gastos fijos mensuales personales del
emprendedor) / (precio por unidad del bien Y - costo variable
total por unidad producida del bien Y)

Este punto de equilibrio también se puede reducir si en el proceso
de produccion se generan desperdicios gue pueden venderse

0 reutilizarse en la produccion de nuevas unidades del bien Y

o subproductos que también pueden venderse con el fin de
maximizar sus ingresos, minimizar sus costos y al mismo tiempo
reducir el impacto ambiental de su actividad.

Siguiendo con el ejercicio de la tarta de fruta, procedieron a
calcular el precio unitario del producto de la siguiente manera:



Precio
Luego de evaluar temas legales y la competencia decidieron un
margen de ganancia bruta del 30 %.

Precio tarta Frutos del Paraiso = USD 4,43 x (1 + [30 /100]) =
USD 5,76

C »3

Ganancia
Ganancia bruta por tarta: USD 5,76 - USD 4,43 =
USD 1,33 por tarta

Punto de equilibrio

Ya conocemos 10s costos fijos del negocio que son de USD 165
mensuales, ademas, Samuel y Alejandra, revisando sus gastos
familiares mensuales determinan que son de USD 200.

Entonces se procede a determinar el punto de equilibrio que
requieren alcanzar con la operacion de su negocio para cubrir por
lo menos los gastos del negocio y sus gastos personales.

Punto de equilibrio mensual con la venta de tartas =
(USD 165 + USD 200) / USD 1,33 = 274 tartas

Con este ejercicio Samuel y Alejandra precisaron que, si las tartas
de frutas fueran su Unico producto, entonces deberian vender
mensualmente minimo 274 unidades para poder cubrir sus
costos. A partir de este limite empezarian a tener ganancias.

El profesor Yoel, para finalizar, les hablé brevemente
sobre como calcular sus costos cuando vendan algun tipo
de servicio. Al respecto, les comentd lo siguiente:

La caracteristica distintiva de un servicio es su naturaleza
intangible, que no se puede palpar pero que genera una
satisfaccion a quien lo consume, usualmente en el mismo
momento en que se produce —generalmente coincide con el



momento de su venta-, y no requiere de almacenamiento como
inventario. En este caso, la produccion del servicio puede requerir
la combinacion de mano de obra con activos fijos tangibles y/o
intangibles, de materia 'y otros servicios (transporte, etc.) directos
e indirectos que se consumen en el mismo momento en que se
presta el servicio. Adicionalmente, quien presta el servicio no
necesita contar con dichos insumos como inventario, ya que
pueden ser adquiridos directamente por el cliente cuando se
requiera el servicio.

Muchos servicios no se ofrecen de manera estandarizada,
como en el caso de 1os bienes, ya que el tiempo de prestacion
de un servicio puede variar dependiendo de la complejidad

del requerimiento del cliente. Por esta razon, conviene que la
determinacion del costo unitario de un servicio considere el
tiempo que toma su prestacion en términos de horas dedicadas
(horas/hombre, horas/méaquina), utilizando la estructura de
costos sugeridaenla para un servicio, que de manera
genérica denominamaos servicio

Conociendo el costo variable total por hora de prestacion del
servicio Z, se procedera a determinar el precio por hora hombre
gue deberia considerar por su Servicio:

Precio por hora hombre de servicio Z = Costo variable total
por hora de prestacion del servicio Z x (1 + porcentaje de
ganancia bruta/100)

Luego de los célculos anteriores, procederemos a determinar
el monto de la ganancia por hora hombre como sigue:

Ganancia por hora hombre de servicio Z = Precio por
hora hombre de servicio Z — Costo variable total por hora de
prestacion del servicio



Elementos para determinacion del costo
por hora de un servicio

Costos variables
directos:

Servicios directos

COLUMNA A

Horas requerida de
servicio i por hora
de prestacion del
servicio z

COLUVINA B

Precio por hora
de servicio i (USD)

COLUMNAC

Columna A x
Columna B)

Servicio 1

Servicio 2

ServicioN

(Anadir seguin caso)

Costos variables
indirectos:

Servicios indirectos

Monto tasa de
asignacion por hora
de servicio i (USD)

Servicio 1

Servicio 2

ServicioN

(Afladir seglin caso)
Depreciaciones:

Activofijo1

Depreciacion por
hora de uso (USD)

Activo fijo 2

(Afiadir seglin caso)

Costo variable total por hora de prestacion del servicio

(sumatoria columna)

Igualmente, para el caso de un emprendedor con su Negocio
familiar, su interés sera determinar el nimero de horas hombre
gue como minimo deberd vender con su servicio para cubrir 0s
costos fijos de su negocio y sus gastos fijos personales, segun se
indica con la siguiente expresion del punto de equilibrio mensual:




Punto de equilibrio mensual con servicio Z = (costos
fijos mensuales para la prestacion del servicio + gastos fijos
mensuales personales del emprendedor) /(Precio

por hora hombre de servicio Z — Costo variable total por
hora de prestacion del servicio 2)

Al finalizar la asesoria con el profesor Yoel, los integrantes

del equipo de NutriCcafé & Delicias se dieron cuenta de que
no estaban ganando dinero como creian, por lo que asumieron
el imprescindible reto de actualizar la estructura de costos de
cada uno de sus productos con las herramientas otorgadas
por el experto y establecer una proyeccion de ventas que

les permitiera superar su punto de equilibrio para maximizar
las utilidades.

Escanea el codigo
QR para acceder
a contenidos
complementarios
de este capitulo




Gustavo Gonzalez Molinares
y Francisco Rodriguez Portillo

En esta historia de crecimiento empresarial que te
hemos venido contando en los capitulos anteriores, resaltan
las capacidades emprendedoras que han venido desarro-
llando Samuel y Alejandra. Ellos han tratado de implementar
practicas en su emprendimiento que se han convertido en
conductas cotidianas (habitos) que refuerzan los objetivos
que como empresa se han planteado. Las ventas han venido
creciendo y han conseguido nueva clientela.

Teniendo en cuenta lo anterior, habia una serie de situaciones
que en el dia a dia se venian presentando y que formaban
parte de su «<normalidad diaria», por lo cual no se daban cuenta
de que, con ello, podian estar afectando las finanzas de la
empresa. Ellos acababan de formular su estructura de costos
de una manera mas técnicay consideraban que las finanzas de
la empresa estaban funcionando bien. Estaban muy confiados
de que no estaban teniendo pérdidas. Aunque no estaban
claros con respecto a sus ganancias. ;A qué situaciones nos
referimos? Te lo contamos a continuacion:

Cuando Samuel compraba los insumos para hacer los postres
y bebidas del negocio, aprovechaba comprar también algunos
viveres para el hogar (huevos, carnes, legumbres, frutasy
verduras, entre otros). Por tiempo y comodidad lo haciaen la
misma tienda.

Como NutriCafé & Delicias era un emprendimiento que iba
comenzando, no tenia todavia formalizacion juridicay, por tanto,



no tenia cuenta bancaria. En este sentido, 10s pagos que recibian
por los postres y bebidas se hacian a la cuenta bancaria de
Samuel, que era una cuenta ndmina de la empresa para la cual
trabajaba. Esto ocasionaba en algunas ocasiones que se confun-
dieran los ingresos y gastos en dicho instrumento financiero.

Apesar de lo planificada y organizada que era Alejandra con su
trabajo, sin embargo, el estrés del dia a dia con sus responsabili-
dades laborales, del hogary del emprendimiento, no le permitia
llevar un control de los ingresos y gastos del negocio. Habla
desarrollado una plantilla en Excel donde anotaba las ventas del
negocioy, de vez en cuando, los gastos que se hacian.

Ni Samuel ni Alejandra llevaban control a mano o en digital, de los
ingresos y gastos del hogar.

Muchas veces ocurria que, si alglin cliente (a) pagaba en efectivo,
y Se necesitaba hacer un gasto rapido para la casa (compra

de pan, queso, leche o0 un repuesto para alguna reparacion) se
tomaba de alli con el compromiso de reponerlo, pero la mayor
parte de las veces no lo hacian.

Si estéas leyendo esto y crees que tiene alglin parecido con

tu realidad, no te asombres. Ocurre frecuentemente en la
mayoria de los emprendimientos familiares. Estas situaciones
de la vida cotidiana, que parecian normales, llevaron a que
ocurriera lo que uno nunca quiere que ocurra. ;Sabes qué

paso? Te contamos:
L OO NutriCafé & Delicias recibio un pedido de 100 ponquecitos de
J zanahoria y almendras, para celebrar el aniversario de una tienda

naturista cuya duefa los contacto por Instagram. La cuestion era
gue la reunion se iba a celebrar en 48 horas. Al equipo le parecid
excelente esta oportunidad y confirmaron el pedido. Al salir del
trabajo, Samuel fue a comprar los insumos faltantes para este
pedidoy... ¢adivina qué sucedid?: no tenia saldo suficiente enla
cuenta cuando fue a pagar.
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;Qué fue lo que paséd? Era el dia 16 de ese mesy a Samuel no le
habian depositado su quincena, por lo que tomo parte del dinero
gue habia en la cuenta, proveniente de ventas de la empresa, con
el proposito de comprar alimentos para la casay pagar la cuota
del colegio de su hijo. No se habia acordado de ello. Alejandra
tampoco habia cobrado, por lo cual Samuel tuvo que usar su
tarjeta de crédito a fin de comprar los insumos, aspecto que no
hubiera hecho falta si, por lo menos, llevaran un mejor control

de los ingresos y gastos tanto de la empresa como del hogar.




La pareja no queria que esto volviera a ocurrir, por lo que
debian tomar decisiones al respecto. Parecia algo sencillo,
pero el dia a dia les habia complicado todo. En Instagram
vieron la publicidad de una empresa de consultoria en
desarrollo empresarial, con testimonios de personas empren-
dedoras que habian mejorado la forma de manejar las finanzas
de su empresa, lo cual les llamd la atencion. Se dieron cuenta
de que sus propietarios, los consultores Gustavo Gonzalez y
Francisco Rodriguez, iban a tener un Live en Instagram para
conversar sobre el tema «Los bolsillos cruzados: las finanzas
de tu empresay del hogar». Les parecio que era una buena
oportunidad y se conectaron el dia del Live. Al respecto, los
consultores plantearon lo siguiente:

Empecemaos por definir qué son las «finanzas». Hay dos aspectos
gue definen este término, y nos referimos a o siguiente:

¢Coémo se obtiene el dinero? (financiacion)
¢CO6mo se usa? (gasto, inversion o ahorro)

Por lo tanto, las finanzas consisten en la manera como se definen
y controlan las entradas y salidas de dinero, lo cual permite
gestionar los recursos que disponemos para desarrollar una
determinada accion o proyecto que se quiere emprender.

Es muy importante que tengas en cuenta que las finanzas no son
solo cosa de ricos y grandes empresarios. Tampoco es un area
de dominio solo de economistas, financieros o contadores. Al
contrario, todos debemos saber aspectos basicos de finanzas,
porgue de esa manera cuidas desde la gestion diaria y efectiva
del dinero, tu futuro personal y familiar.



108

Manejar mejor tudinero te ayuda a tomar las
decisiones de invertir, gastar o ahorrar de la
manera mas adecuada para ti y tu familia

Tanto para el manejo de las cuentas del negocio como del hogar,
es importante tener nociones de educacion financiera. ¢ A que
nos referimos con esto? Te presentamos algunas definiciones:

La Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico
define la educacion financiera como el proceso mediante el
cual los individuos adquieren una mejor comprension de los
conceptos y productos financieros y desarrollan las habilidades
necesarias para tomar decisiones informadas, evaluar riesgos
y oportunidades financieras, y mejorar su bienestar. De igual
manera, la Comision de Educacion Financiera de 1os Estados
Unidos la define como proveer la informaciony los conocimien-
tos, asi como ayudar a desarrollar las habilidades necesarias
para evaluar las opciones y tomar las mejores decisiones
financieras.

Como se puede ver, se trata de informacion y conocimiento de
cOmo producir y gestionar el dinero que te permita tomar las
mejores decisiones que incidan en tu bienestar y el crecimiento
de tu emprendimiento. Por tanto, mientras mas informados
estemos sobre algunos aspectos financieros, mas oportunidades
tendras de mitigar 10s riesgos que puedan hacerte perder dinero
u oportunidades de negocio, tratando de que gastes menos con
respecto a lo que ganas.

Los beneficios de la educacion financiera
los podemos resumir en los siguientes:

Proporciona herramientas para la toma de decisiones en la admi-
nistracion de los recursos personales y empresariales.

Suministra informacion para hacer un mejor uso de los productos
y servicios financieros.



A mayor educacion financiera, menor el riesgo de tomar
decisiones erroneas sobre el manejo de tu dinero.

Mejora las condiciones de vida de las personas.

¢Puedes gestionar bien el dinero de tu negocio si no
manejas adecuadamente tus finanzas personales o
familiares?

Particularmente nosotros creemos que no es posible. Si estas
fallando en cémo llevas las cuentas de tu hogar, dificiimente
llevaras bien los nimeros de tu empresa. El orden comienza por
casa, dicen por alli.

Las finanzas personales son el resultado de las acciones que una
persona realiza a fin de gestionar o administrar su dinero, desarro-
llando estrategias para:

I I I I
OBTENERLO GASTARLO AHORRARLO INVERTIRLO

Esto te permitira:

Cubrir tus necesidades y las de tu familia.

Cumplir con tus objetivos de vida.

Asegurar tu futuro y el de los tuyos.

Saber con certeza lo que recibes, cdmo lo gastasy en qué
lo inviertes.



Es importante tomarse un tiempo para reflexionar si tus finanzas
personales estan bien 0 mal en este momento.
Trata de responderte a las siguientes preguntas:

¢ Estas preparado (a) para cubrir una emergencia familiar?

¢ Actualmente cubres todas tus necesidades basicas de
alimentacion, salud, alquiler, pago de servicios, entre otras?

¢Puedes ahorrar parte de tus ingresos?
¢Has podido construir un patrimonio?
¢Puedes comprar lo que quieras?

iEstas al dia en todas tus deudas?

Expertos en esta materia de la revista Forbes de México han
planteado algunos indicadores que revelan a una persona si tiene
unas finanzas sanas. Estos son:

Capacidad de pago: te sobra dinero después de cubrir tus
gastos fijos (incluido el ahorro) para pagar tus deudas.

Tener un fondo de emergencia: equivalente aentre 3a 6
meses de tu salario.

Relacion sana deuda/ingresos: Tus deudas no deberian
sobrepasar el 30 % de tus ingresos.

Ahorro para tu retiro: Es la forma de mantener por lo menos
tu nivel de vida actual cuando ya no generes ingresos. Algunos
recomiendan ahorrar entre el 10% y el 15% de tus ingresos.

Saldo positivo a final de mes: Llegar con flujo de efectivo
positivo a final de mes.

Calidad de tus deudas: Deudas buenas (aumentan tu
patrimonio: educacion, vehiculo, cocina, entre otras) o deudas



malas (gastos innecesarios en la tarjeta de crédito como el pago
de una cena, o la compra de ropa, entre otros aspectos).

Alejandra y Samuel estaban muy atentos al contenido que
venian escuchando. Sus miradas complices daban por
sentados muchos de los planteamientos de los facilitado-

res del Live. Les preocupaba que, en lo relativo a sus finanzas
familiares, no tenian deudas importantes, pero tampoco
tenian un fondo para emergencias ni capacidad de ahorro.
Sentian que el dinero que entraba igual salia en diferentes
tipos de gastos, los cuales debian evaluarse para tomar
decisiones al respecto. No podian seguir tomando sin control
el dinero de la empresa para los gastos personales y familiares.
Era algo que debian organizar mejor. Los consultores
continuaron su conversaciéon planteando lo siguiente:

Para mejorar tus finanzas personales
o familiares les recomendamos:

Conoce cuél es la situacion actual con respecto a los ingresos y
gastos.

Procura siempre gue los gastos sean siempre menores a los
iNgresos.

Establece metas de ahorro, preferiblemente semanal o mensual.

Elabora un presupuesto mensual, donde se especifiquen los
ingresos y los gastos.

Identifica cuéles gastos son necesarios y cuales no, a fin de
establecer un mejor control.

Establece prioridades con respecto a las compras.

Adguiere habitos que te permitan tener una mejor educacion
financiera.



De igual manera, entre los errores mas
comunes en el manejo de las finanzas personales
o de la familia podemos destacar:

No saber en lineas generales en qué se gasta el dinero, ya que
no se lleva un control adecuado de los ingresos y gastos.

El uso excesivo del crédito. Este es un aspecto recurrente,
porgue muchas personas usan instrumentos de crédito (tarjetas
de crédito, créditos al consumo o prestamistas informales) para
gastos innecesarios, 1o cual los lleva a tener deudas dificiles

de pagar.

Incremento de los microgastos o «gastos hormigas». Se refiere a
pequenos gastos variables, no tan necesarios, que se hacen de
manera frecuente y sin conciencia, no se tienen en cuenta en el
presupuesto, y al sumarse pueden convertirse en una suma con-
siderable. Por ejemplo: compra de dulces o golosinas, un cafecito,
antojos varios, comidas fuera de casa, propinas, entre otros.

Tener un Unico ingreso y no explorar nuevas oportunidades de
produccion de dinero, de acuerdo a las capacidades y habilidades
de los miembros de la familia.

Una de las herramientas mas importantes que pueden ayudar-

te para mejorar tus finanzas es la realizacion del presupuesto
personal o familiar. Esta es una herramienta que puede conttri-
buir al registro y analisis de tus ingresos y gastos a fin de tomar las
mejores decisiones financieras para la economia familiar.

Los componentes de este presupuesto
son los siguientes:

Ingresos: Toda entrada de dinero que recibe la familia por el
trabajo formal o informal de sus miembros, rentas, ayudas guber-
namentales, entre otros.

Gastos fijos: Egresos de dinero obligatorios hecesarios 0 no que
se hacen de forma periddica (generalmente mensual). Aqui se



incluyen: pago de colegios, arriendo, servicios, seguros, deudas,
entre otros.

 Gastos variables: Egresos de dinero no planificados, realizados
diariamente por motivos diversos.

* Ahorro: Dinero que se puede reservar o0 ahorrar para efectuar
gastos futuros.

I]h En funcionde la experiencia, te damos
los siguientes consejos al momento de la
elaboracion de tu presupuesto personal o
familiar:

e Estimar los gastos con un monto ligeramente mayor al gue se
espera gastar, siempre de acuerdo a las posibilidades que te dan
los ingresos y tomando en cuenta la variacion de los precios en el
mercado.

e Lameta es que siempre los ingresos superen los gastos.

e El primer presupuesto es a manera de diagnostico, luego
proyéctalo mes a mes, ideal a 12 meses.

e Coldcate metas de ahorro. Incluye un porcentaje de ahorro
creible y que puedas aumentar poco a poco.

 Puedes usar aplicaciones moviles que pueden ayudarte a
planificar y llevar el control presupuestario de 10s ingresos y
gastos en tu hogar. Ejemplo: QlIP-Bienestar Financiero y Finanzas
Personales, Gestor de gastos, ingresos y presupuesto;
Presupuesto-Finanzas personales y dinero familiar; entre otras.

» Haz el ahorro primero antes de empezar a gastar.
» Controla tus gastos hormiga.

e Sialterminar el mes el saldo final es negativo, entonces
diversifica tus ingresos o reduce gastos.



Los consultores Gustavo y Francisco les facilitaron a los par-
ticipantes del Live un link desde el cual podian descargar

una herramienta en Excel para elaborar un presupuesto
familiar. Los invitaron a usar la herramienta a manera de
ejercicio en los préximos 20 minutos, mientras los facilitado-
res leian muchos comentarios de los participantes. Alejandra
lo descargd y, junto a Samuel, elaboraron una primera versiéon
del presupuesto de su hogar. Lo comico es que habian hecho
varios presupuestos en sus trabajos, pero nunca lo habian
realizado para su hogar. Como dicen por alli <En casa de
herrero... cuchillo de palo». Uno de los aspectos que les llamé
la atencion de esta experiencia es que se dieron cuenta de que
sus gastos eran casi proporcionales a sus ingresos, por lo cual
debian revisarlos bien y diversificar sus fuentes de ingresos,
dando mucha importancia al funcionamiento de su emprendi-
miento. Hicieron rapidamente una lista de sus posibles gastos
hormigas, y se dieron cuenta de que eran varios. Habia que
tomar medidas y estaban ya mas conscientes de ello. Los faci-
litadores continuaron su charla de la siguiente manera:

En los emprendimientos familiares generalmente se
manejan dos bolsillos: las finanzas del negocio y las
finanzas del hogar. Mientras se mantengan separadas
mejor, pero cuando se cruzan empiezan los problemas.

Las finanzas del negocio consisten en la forma como la
empresa gestiona la obtencion y gasto del dinero, generando
valor para el cliente y haciendo uso 6ptimo de sus recursos
financieros (cuentas, créditos, contabilidad, entre otros). ES un
proceso que lleva a tomar decisiones en las siguientes areas:



OPERACION INVERSION FINANCIAMIENTO

usar los recursos de la activos que S0CioS 0
empresa para lograr los generen mayor financiamiento
objetivos rendimiento externo

Los objetivos principales del buen manejo
de las finanzas empresariales son:

Disminuir las pérdidas.
Aumentar las ganancias.

Tomar decisiones inteligentes y estratégicas para el negocio.

El anélisis de las finanzas empresariales permite evaluar
indicadores claves para el negocio, tales como:

Liquidez: dinero disponible para realizar pagos a corto plazo.

Endeudamiento: obligaciones de pago que la empresa tiene con
terceros, es decir, proporcion de las deudas con respecto a los
recursos propios de la empresa.

Rentabilidad: refleja las ganancias o pérdidas sobre
las cantidades invertidas en el negocio.

Actividad: la manera como se hace gestion de inventarios
de materia primay producto terminado.

Datos de diversos estudios como los monitores globales de em-
prendimiento o investigaciones de camaras empresariales en
diversos paises de la region, indican que:



Hay diversas razones, pero entre las que mas destacan son:
POCO acceso a préstamos financieros del sector formal y falta de
educacion financiera. De alli la importancia de leer, entrenarse y
conversar sobre finanzas.

El Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD) en
sus programas de desarrollo empresarial destaca una serie de
habitos financieros para las empresas, 10s cuales se presentan a
continuacion:

Separar las cuentas del negocio de las del hogar.

Ahorrar una parte de las ganancias del negocio.

Elaborar estructura de costos de los productos o servicios.
Establecer un plan de ventas.

Llevar relacion de las cuentas por cobrar
y lograr su pago oportuno.

Llevar relacion de las deudas

del negocio (montosy fechas 9
de pago). =

Presupuestar las
compras del [O/ p—

T AN

Si estos lineamientos los transformas en conductas
repetitivas en tu empresa, es muy probable que
manejes de manera mas sana las finanzas del negocio,
llevando un control mas adecuado de los ingresos y
gastos, y, sobre todo, tendras informacion util para
saber si estas ganando o perdiendo dinero. Animate

a ponerlos en practica poco a poco.



Como se puede observar en el punto anterior, una de las primeras
habilidades recomendadas para llevar de mejor manera las
finanzas de la empresa es separar las cuentas del negocio de las
cuentas del hogar. Esto pasa porque, generalmente, 10s pequenos
negocios o los emprendimientos nacientes no tienen figura
juridicay las personas propietarias deciden manejar diversos
medios de pago, entre los cuales se encuentran el efectivo

y transferencias a cuentas personales de los duefios (as) del
negocio. Esto hace que se confundan las cuentas (bolsillos), que
se tome dinero del negocio para los gastos del hogar, 0 al revés,

y ademas, al no llevar un control de l0s ingresos y gastos que son
propiamente del negocio, se presenten inconvenientes que llevan
ano tener claridad sobre si se esta ganando o perdiendo dinero.

Dada la situacion anterior, se recomienda:

En el caso de los pagos por transferencias bancarias, establecer
una cuenta exclusiva para el negocio. Si el emprendimiento tiene
formalidad juridica entonces podras abrir una cuenta empresarial
en un banco del sistema financiero, de lo contrario, destina asi sea
una cuenta personal exclusiva para los pagos que haga la clientela.

En el caso de los pagos en efectivo, se recomienda guardar
este efectivo en una caja con llave y no mezclarlo con el efectivo
del hogar.

Llevar una relacion manual o con herramientas digitales (hojas de
célculo o aplicacion movil) de los ingresos y gastos de la empresa
y de los ingresos y gastos del hogar.

Establecer para los duefnos del negocio un salario semanal,
guincenal o mensual. Y este dinero es el tinico que podran usar
las personas propietarias para sus gastos personales o familiares.
Probablemente, al principio, el monto del salario pudiera ser

bajo, pero ira incrementandose a medida que el negocio vaya



aumentando sus ventasy su cartera de clientes. Incluye este
concepto en la estructura de costos.

Si es necesario tomar algin dinero del negocio, aparte del
salario, debe registrarse como préstamo que hace laempresa a
la persona propietaria, y asi debe registrarse en las cuentas del
hogar. Hay que establecer una fecha de pago de dicho préstamo.

Para terminar la actividad en Instagram, los facilitadores
regalaron a las y los participantes un nuevo link, a través del
cual podian descargar una segunda herramienta que consistia
en una plantilla en Excel donde podian registrar los ingresos y
gastos tanto del negocio como del hogar, recibiendo reportes
mensuales de los mismos. De inmediato, Alejandra la descargoé
y acordo con Samuel explorar su utilizacion el fin de semana
que tenian mas préximo.

NutriCafé & Delicias no tenia cuenta propia del negocio. Luego
de la charla en Instagram, sus propietarios se dieron cuenta de
gue debian hacer cambios en varios aspectos para poder mejorar
sus finanzas familiares y empresariales. Al respecto, tomaron

las siguientes medidas:

Dedicaron tiempo para hacer un presupuesto familiar de pe-

riodicidad mensual y en una aplicaciéon movil (APP) empezaron a
llevar control de los ingresos y gastos de la familia, revisando l0s
saldos mensuales.

Hicieron un listado de sus gastos hormigas (0 microgastos) y
contabilizaron el monto mensual. Se colocaron como meta dismi-
nuirlos en un 20 % ya que sus ingresos debian ser superiores a los
egresos que estaban teniendo.

Samuel tenia una cuenta corriente en un importante banco del
pais, que reactivd después de varios afos sin utilizar. Junto a su
esposa, decidieron que esta cuenta se dedicara solamente para
el negocio y no iba a usar mas su cuenta ndmina de la empresa
donde trabajaba.



Tomaron la decision de hablar con una abogada amiga para
comenzar los pasos de la formalizacién juridica del negocio,
afin de poder abrir una cuenta juridica y movilizar el dinero de la
empresa por esa via.

Como estaba iniciando el mes, comenzaron a utilizar la
herramienta que les facilitaron los consultores a través de la
charla en Instagram, en la cual registraban diariamente los
ingresos y egresos tanto del negocio como del hogar. Al final
de mes revisarian los montos consolidados a fin de analizar los
numeros y tomar decisiones financieras.

Revisaron y ajustaron el salario que se asignaron por el
negocio en su estructura de costos, de acuerdo a las cuentas
actuales de la dindmica comercial de la empresa. Se comprome-
tieron a ajustar sus gastos personales de acuerdo a los salarios
establecidos incluyendo los ingresos por sus otras responsabili-
dades laborales.

De esta manera los bolsillos de NutriCafé & Delicias y los del
hogar de Samuel y Alejandra se empezaron a dejar de cruzar
en via a unas finanzas més sanas para el bienestar de todos.

Dave Ramsey

Escanea el codigo
QR para acceder
a contenidos
complementarios
de este capitulo



¢Como mantengo a flote
minegocio enuna economia
retadora?

Luis Oliveros

Un nuevo capitulo se nos abre en la historia que
venimos desarrollando. Porque emprender es una aventura
llena de retos. Y muchos desafios se estaban presentando en
el contexto de la economia venezolana, para que el negocio de
Samuel y Alejandra siguiera creciendo. (A qué nos referimos?
Te seguimos contando:

Las ventas de NutriCafé & Delicias se habian mantenido,
pero observaban algunas senales de acuerdo con las cuales el
crecimiento se habia puesto lento y tenian que
analizar por qué. En los lltimos seis meses sus
duenos percibian que las cosas se estaban
poniendo mas dificiles, debido

a las siguientes razones:
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Habia un aumento sostenido de los precios de los bienes y
servicios, lo cual estaba afectando los costos de su negocio
y su economia familiar.

La anterior situacion seguia debilitando el valor de la moneda
nacional, lo que estimulaba que las personas utilizaran cada dia
mas como medio de pago moneda extranjera, principalmente el
délar estadounidense, y esto dificultaba tanto los medios de pago
como los mecanismos administrativos del negocio.

El aumento de la inflacion llevo a que algunos proveedores
eliminaran opciones de crédito o acortaran el periodo de pago.
Les pasod con el proveedor de harina de trigo y de avena.

El proveedor de envases ecoldgicos les comunico que no tenia
suficiente inventario, pues alguna materia prima que utilizaban
eraimportaday los costos de traslado habian aumentado.
Ademas, cuando resolviera este inconveniente, iba a aumentar
los precios de este producto.

Samuel venia observando que cada vez que iba a comprar
iNsumos los precios estaban mas altos y resulta que los precios
de sus postres y bebidas los habian calculado sobre la base de
precios del mes anterior.

El salario que le pagaban a la repostera que habian contratado
en meses anteriores, ya se habia depreciado significativamen-
te. Esta colaboradora les estaba pidiendo un aumento porque ya
no le alcanzaba el dinero para cubrir sus necesidades basicas.
Samuel y Alejandra también sufrian lo mismo con el salario de sus
trabajos formales.

En los Ultimos tres meses no habian tenido nuevos clientes, y
algunos de sus clientes mas frecuentes habian disminuido su
frecuencia de compra debido a que, por la situacion econdmica,
estaban dando prioridad a otras cosas.

Las ganancias estaban disminuyendo drasticamente porque los
Costos estaban aumentando. Se preguntaban, ¢como podemos
administrarnos mejor?



Era una situacion complicada. Alejandra y Samuel necesitaban
encontrar soluciones. Veian que otros negocios que ellos fre-
cuentaban compartian los mismos problemas, pero conocian
de otras empresas que vendian mas y parecian no estar
afectados por los problemas del entorno econémico. ;Qué
estaban haciendo estas empresas? Temian fracasar de nuevo.

La Asociacion de Comerciantes de la ciudad organiz6 un foro
gratuito denominado «Estrategias para navegar en una eco-
nomia desafiante». A la cuenta de Instagram de NutriCafé

& Delicias llegd la invitacion, y Samuel y Alejandra deci-
dieron asistir. La charla central la iba a dictar el reconocido
economista Luis Oliveros, quien conversaria sobre el tema
«¢C6mo mantengo a flote mi negocio en una economia reta-
dora? Vision desde el entorno econémico y recomendaciones
para las personas emprendedoras». En el evento el experto
comenz6 expresando lo siguiente:

Son diversas las etapas que un emprendedor
desarrolla para intentar alcanzar sus objetivos:

El nacimiento de la idea.

La conformacion de un equipo de trabajo.

La segmentacion del mercado.

Determinacion de la estrategia competitiva.

Elaboracion de un plan de negocios.

Disefio de la politica de precios.

Calculo del costo de adquisicion y mantenimiento de un cliente.
Definicion y construccion del producto minimo viable.
Evaluacion y entendimiento de la competencia.

Estrategias para enfrentar diferentes escenarios que permitan
sostener el negocio.



Esta hoja de ruta, si bien no es garantia de éxito, es, sin lugar

a dudas, un excelente esquema a segulir para llevar a cabo la
complicada actividad de emprender. Ademas, es imprescindi-
ble comprender que este es un proceso dinamico, que requerira
cambios en el camino, flexibilidad, pero al mismo tiempo la
seriedad necesaria que implica un negocio.

En Venezuela, a todo lo antes mencionado, debemos agregarle
un contexto bastante complicado: inestabilidad macroecono-
mica, distorsiones importantes y una calidad institucional, de

las mas bajas del planeta. Segln el indice de calidad institucio-
nal ICl, desarrollado por la Red Liberal de América Latina (RELIAL)
y la Fundacion Libertad y Progreso, Venezuela ocupd el lugar 181
entre 189 paises.

El propdsito de las siguientes lineas sera orientar a los em-
prendedores y empresarios sobre la mejor forma de gestionar
uN Negocio en un entorno con las caracteristicas que tiene la
economia venezolana.

Empecemos por el impacto de la inflacidon en los negocios. Una
inflacion elevada representa innumerables problemas a los em-
prendedores, no solo por las dificultades que genera a la hora
de querer elaborar presupuestos, los desafios que trae para
planificar (asi sea a corto, mediano o largo plazo), sino también
por lo que significa para las gestiones de cobranzay ni hablar de

las complejidades para la formacion de los precios.
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Para cualguier empresa (incluyendo emprendimientos), intentar
llevar presupuestos solamente en la moneda nacional de un pais
con elevada inflacion, puede ser una tarea estéril y muy riesgosa.
Con mucha facilidad, esta practica puede llevar a incurrir en
errores o tan sencillo como presentar una vision del negocio muy
alejada de la realidad.

I Larecomendacion es buscar formular

presupuestos adicionales, pero enuna moneda
diferente alanacional, que tenga un compor-
tamiento estable, la cual brinde herramientas
eficientes paralatomade decisiones.

Igual ocurre con la planificacion, si no se buscan mecanismos
para dejar de lado el efecto de la inflacion, se corre el riesgo de no
estar analizando de la mejor forma lo que verdaderamente esta
ocurriendo en laempresa.

2. Las cobranzasy los pagos a proveedores

Con respecto a las politicas de cobranza y de pagos en entornos
inflacionarios, los objetivos debe ser:

a. Restringir al maximo los dias de cobro (que la rotacion de las
cuentas por cobrar tiendan casi a cero), buscando que sean lo
mas liquidas posible.

b. Negociar con los proveedores para ganar dias de pago (una
rotacion de cuentas por pagar de varios dias, siempre tratando
de que sean superiores a la rotacion de las cuentas por cobrar).

c. Trabajar en el establecimiento de contratos a largo plazo con
algunos clientes y proveedores, buscando estabilidad comercial
(asegurando ingresos y a la vez suministros, materia prima, etc.).



Hay que tener en cuenta que, a la inflacién, la podemos definir
como la pérdida de poder adquisitivo de la moneda, por 10
tanto:

Tener cuentas por cobrar sin métodos de indexaciéon que
no protejan su valor en términos reales, implicara que

al tardar en cobrar lo vendido, se estara incurriendo en
pérdidas, lo que afectara no solamente el flujo de caja,
sino también la rentabilidad del negocio.

Por otra parte, tenemos que en mercados con niveles
importantes de competencia y donde la mayoria de los consumi-
dores son de bajos ingresos, el precio juega un rol fundamental.
Si, adicionalmente, tenemos que el entorno en el que se desen-
vuelven es inflacionario, la empresa tiene ante si diferentes
retos, porgue no solo debe velar por los adecuados margenes
de ganancia (que garanticen que el negocio sea sostenible), sino
gue la forma en la cual decida formar sus precios, tendra
efectos directos en su estrategia competitiva. Para esto,
es clave conocer a tu cliente objetivo, entender qué

es lo que quiere, cudl es su nivel de ingresos, qué estan
buscando y hasta tener una aproximacion del posible
efecto que tendria en su demanda, cambios en los precios
de los productos y servicios (lo que se conoce como la
elasticidad precio de la demanda). Entendiendo que el precio es
un factor crucial de decision, por lo tanto, a su formacion debe
darsele laimportancia gue merece.

Para poder aspirar a tener éxito empresarial en \Venezuela, entre
otras cosas, se debe contar con una eficiente estrategia de
cobertura, esto debido a la fuerte volatilidad de la tasa de cambio



y alaalta inflacién que ha padecido el pais en los Ultimos afos.
No tener herramientas robustas de cobertura, implica asumir
riesgos que inexorablemente tendran impactos determinantes en
la situacion financiera de la empresa. Un equipo de finanzas de
una empresa venezolana, gue tenga un porcentaje (no importa

el nimero) de su cobranza en moneda nacional, debe tener la
suficiente flexibilidad e independencia, para tomar decisiones
rapidas ante situaciones complicadas (volatiles). Tener cuentas
envarios bancosy diversificar las operaciones cambiarias, es una
necesidad en Venezuela.

Una estrategia obvia de cobertura es manejarse en un
entorno multimoneda, aceptando pagos en monedas
distintas a la nacional, ademas de ofrecer todos los
medios de pago posibles para facilitarle al cliente la
transaccion.

La atencion al cliente también debe abarcar, entre otras muchas
cosas, facilidad para que pueda pagar la transaccion, asegu-
randose la empresa de que esos pagos puedan estar liquidos
de manera rapiday que la parte recibida en moneda nacional
pueda ser cambiada a divisas de forma agil, seguray sin costos
EXCesivos.

La situacion actual de la demanda en el mercado es un punto
gue siempre debe llamar la atencion y el analisis de cualquier
emprendedor/empresario, sobre todo en un pais como
Venezuela.

Segmentar el mercado y llevar a cabo una investigacion
de este, son piezas claves para entender qué esta
ocurriendo en este campo. Ajustar la estrategia



competitiva, observar qué esta haciendo la competencia,
tratar de diferenciarse de ella, pero también mantenerse
actualizado sobre las preferencias y necesidades del
consumidor son todas tareas necesarias para el éxito del
emprendimiento.

En cuanto al consumidor venezolano, hay que tomar en cuenta,
que, por la situacion econdémicay social del pais, ha dejado de ser
fiel amarcas, le presta mucha atencion al precio de los bienes y
servicios, esta muy bien informado gracias a las redes sociales y
constantemente busca recomendaciones de su circulo de amigos
y familiares sobre opciones comerciales. Ante este panorama, es
importante definir el nicho de mercado, lo que ayudara en la ruta
a utilizar para captar clientes, pero sobre todo para mantenerlos.
El negocio debe ser sostenible en el tiempo.

Para esto, no solo hace falta o que hemos analizado
anteriormente sobre cuidarse de la inflacion, de la inestabilidad
cambiaria, mirar la demanda o la fijacion de precios, también
amerita revisar aspectos fundamentales del negocio, comolo son
la productividad, la competitividad, la innovacion, la estrategia
competitivay reforzar la forma en la cual nos podemos diferenciar
de la competencia.

La empresa debe trabajar permanentemente en una
revision profunda de sus costos, buscar disminuirlos
sin que esta accion signifique sacrificar calidad y buen
servicio.

El uso de la tecnologia, el analisis de datos, teniendo como norte
ser productivos y competitivos, son tareas que se deben adelantar
constantemente.



Los emprendedores venezolanos se enfrentan a desafios que

Sus pares en otras partes del mundo ni se han planteado. No
obstante, la cantidad de problemas que aguejan a la economia y

a la sociedad venezolana, representan enormes oportunidades
para emprender. Ese emprendedor (y en general el empresario
venezolano) debe entender que hay cosas que no puede cambiar
porgue no dependen de él, por ejemplo, el financiamiento
monetario del déficit fiscal por parte del Banco Central, el elevado
encaje legal que dificulta el acceso al crédito, la cantidad de
impuestos por parte del Estado, la incertidumbre politica, etc., pero
gue hay otras que si puede y debe trabajar para que se conviertan
en impulsoras del negocio, como su estrategia de cobertura, su
manejo de inventarios, su politica de cobranzas, la fijacion de sus
precios, la flexibilidad con la que afronta la toma de decisiones, la
manera en la cual atiende y da servicios a sus clientes, etc., y es alli
donde tiene que enfocarse, para tener una empresa o bastante
blindada ante una coyuntura adversa.

Si bien es imposible no verse afectado (por ejemplo)

por la inestabilidad macroeconémica, una hiperinflacion,
etc., la tarea a realizar es esforzarse en minimizar los
efectos adversos.

Nadie ha dicho que emprender en Venezuela sea algo facil, pero
no se debe decir que es imposible. Bastantes casos exitosos
tenemos, como para entender que, haciendo los deberes, se
puede triunfar. El abanico de posibilidades (problemas a resolver)
gue presenta el pais es amplio, como pocos paises en el planeta.

Sin duda, hay muchisimas oportunidades y también hay
diferentes formas de encararlas, el desafio esta en saber
compaginar ese complicado entorno con un equipo de trabajo
eficiente y enfocado, pensar en innovacion, en diferenciaciony
también en adaptarse a los nuevos requerimientos del mercado.



La construccion de alianzas entre emprendedores, entre
empresas privadasy por gué no, con el mismo sector publico,
traerd economias de escala, sinergias, de las que, al final, el gran
beneficiado sera el venezolano.

Emprender en Venezuela es ayudar al pais, es hacer
mas facil y rapida su recuperacion econémica, ademas
de hacerla mas sostenible

(y sustentable) en

el tiempo.

La exposicion del experto fue muy iluminadora para

Samuel y Alejandra. De hecho, en conversaciones con otras
personas emprendedoras que asistieron, destacaron algunas
recomendaciones dadas por el economista, que los lievaron
a plantearse con urgencia algunas acciones en su hegocio.
Son las siguientes:

J”-fl Perfilar mejor la clientela y sus necesidades: Disefiaran un
' formulario digital que administraran a los clientes mas frecuentes,
- a fin de precisar variables como: nivel de ingresos, prioridades de

compra, cambios en sus patrones de compra, expectativas en el
corto plazo, satisfaccion con los productos ofrecidos, oportunida-
des de mejora, entre otros aspectos. La idea es conocer de mejor
manera a su clientela y seguir empatizando con sus necesidades
através de su empresa.

o



Establecer una ventaja competitiva: Seleccionaran una
muestra de 5 empresas que desarrollan productos similares a los
de NutriCafé & Delicias y que estan funcionando bien. Luego
haran una investigacion de los productos que ofrecen, clientela,
canales que utilizan y atencion prestada. A partir de alli analizaran
gué recursos Unicos (materiales, econdmicos, humanos o de co-
nocimiento) tiene NutriCafé & Delicias que la hagan diferente
en el mercado, ademas de validar algunas buenas practicas de la
competenciay replicarlas de ser necesario. Descubrir y desarrollar
este aspecto es vital para sobresalir en un entorno complejo.

Actualizacion permanente de la estructura de costos:
Semanalmente haran una actualizacion de su estructura de
COstos, sincerando 10s precios de sus insumaos y otros gastos.

Los calculos se haran tanto en bolivares como en la moneda
extranjera de mayor estabilidad, que es el dolar estadouniden-
se. Entre los aspectos a actualizar sera el aumento del salario de
la repostera que trabaja a medio tiempo o validar otros incentivos
gue complementen el salario actual, el cual sera referido también
en moneda extranjera. Se revisaran otros costos como, por
ejemplo, el pago mensual en publicidad en redes sociales.

Seguimiento al logro del punto de equilibrio: La actualiza-
Cion de costos permitird tener un reajuste permanente del punto
de equilibrio del negocio, pero ello implica revisar también las pro-
yecciones mensuales de venta.

Publicacién de precios en moneda extranjera: Para evitar
cambios constantes de los precios de l0s postres y bebidas, l0s
fijaran en dolares estadounidenses y asi seran publicados en sus
canales de contacto con la clientela.

Revision de las cuentas por cobrar: Trataran de disminuir al
maximo el crédito a la clientela o disminuiran 10s plazos de pago a
maximo cinco dias y haran una gestion de cobro mas recurrente.
Las personas que paguen en moneda nacional podran acceder

a esta alternativa cancelando a la tasa de cambio del dia que se
haga efectivo el pago.



Compra de materia prima o divisas como estrategia

de cobertura: Los excedentes en dinero que tengan luego

de cubrir los costos del negocio, se invertiran en compra de
materia prima de acuerdo a la proyeccion de ventas que se haya
definido mensualmente o también compra de divisas, dejando
previamente lo minimo en bolivares para cubrir algunas cuentas.

Apertura de cuentas en doélares en una institucion
bancaria nacional: Las personas propietarias evaluaran la
apertura de alguna cuenta personal en dolares a fin de poder
recibir también pagos en divisas por parte de la clientela.

Negociacion con proveedores: Samuel tendra una reunion
telefonica con el proveedor de harina para acordar un tiempo de
pago adecuado que favorezca a ambas partes.

Seguimiento a los indicadores econémicos y del negocio:
Las personas propietarias del negocio revisaran cotidianamente
informacion relevante de la dinamica econémica nacional y

del sector afin a su negocio (inflacion, sectores en crecimiento,
caracteristicas de la demanda, entre otros aspectos) y también
estableceran indicadores para su negocio a los que también
haran seguimiento (promedio de ventas, ciclo de ventas, costos
de adquisicion de clientes, indice de satisfaccion de clientes,
entre otros).

Como vemos, son varias acciones por delante que tiene el
equipo de Nutricafé & Delicias para sortear los desafios
econdémicos de su entorno. Pero ya tenian una ruta, ahora
habia que poner en marcha estos compromisos y evaluar los
resultados en el corto plazo, ya que entendieron que ante la
adversidad del entorno lo que hay es que analizar, actuary
tomar decisiones en tiempo real.

Escanea el codigo
QR para acceder
a contenidos
complementarios
de este capitulo




Claudia Vvalladares

El camino hasta ahora recorrido por Alejandra

y Samuel les habia dejado muchos aprendizajes y retos
superados, ambos entendieron que tener un negocio no
solo es producir y comercializar un bien y/o servicio, sino
que para emprender se requiere reconocer desde el interior
las oportunidades de mejora y buscar apoyo, formacion y
herramientas que te permitan ir organizando tu negocio de
manera progresiva y con pasos firmes a fin de convertir tu
emprendimiento en una empresa.
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Hasta este momento NutriCafé & Delicias ya tenia un
proposito y accionar mucho mas claro que les habia permitido
avanzar en lo siguiente:

Sus competencias y habilidades.

Alinear mas su propdésito personal con el del negocio y descubrir
sus talentos.

Definir una propuesta de valor que se acercara a las necesidades
sentidas de su clientela potencial y una definicion de productos
y Servicios innovadores.

Toda esta propuesta ya la estaban proyectado en diferentes
medios digitales y en su discurso cada vez que tenian contacto
con clientes, proveedores y colaboradores.

De manera creativa habian mejorado el desempefio de algunos
procesos internosy externos de su negocio, creando habitos
POsitivos relacionados a la gestion de una empresa.

Habian metido la lupa a los nimeros y descubrieron muchos



errores que empezaron a corregir para realmente empezar
a ganar dinero.

Lograron separar sus finanzas personales de las del negocio,
alcanzando poner cada cosa en su lugar.

Y para finalizar, entendieron que no debian estar ajenos al

contexto econdmico y social del pais y que era necesario darle
seguimiento y aplicar estrategias para generar buenas practicas
gue ayudaran a contrarrestar los posibles efectos adversos de la
dindmica econdmica nacional.

Estaban muy contentos y agradecidos porque ya habian
logrado una vision mucho mas integral y estratégica de su
negocio; no obstante, el drea gastrondémicay en especial

lo relacionado a postres y bebidas cada dia es un mercado
mas competitivo y saturado de ofertas, promos, combos

a muy bajos precios, que ni Alejandra ni Samuel entendian
como otros negocios podian lograrlo. Ademas, la perspectiva
saludable de sus productos no era tan atractiva ni demandada
como los productos tradicionales y no saludables. Por tanto,
aun habia cosas por hacer para diferenciarse y sobre todo para
llegar de manera mas efectiva a su clientela y a potenciales
clientes que no valoraban ni reconocian lo saludable como
algo importante y necesario en sus vidas.

Asi, decidieron acercarse a una organizacién que promueve la

innovacion y emprendimiento llamada Impact Hub Caracas.

A pesar de que ellos estaban en el interior del pais, hicieron

el contacto a través de Instagram y acordaron varias sesiones

de consultoria online con una de las lideres de dicha organiza-

cion, llamada Claudia Valladares. En su primera cita, la experta
les planted lo siguiente:

En un mercado altamente competitivo, incierto y cambiante,
la diferenciacion es esencial para el éxito de cualquier
emprendimiento. Ser diferente no solo implica ser nico,



sino también ser relevante y valioso para los clientes

0 consumidores.

En esta organizacion ofrecemos un enfoque practico para que
todas aquellas personas que estén emprendiendo o deseen
emprender puedan diferenciarse y destacarse en el mercado.

Exploraremos cuatro ejes tematicos: analisis de la
competencia, innovacion en el modelo de negocio,
oportunidades de trabajo colaborativo y el triple impacto
como factor diferenciador.

El primer paso para diferenciarse es comprender ala
competencia. Analizar a tus competidores te permite identificar
sus fortalezas y debilidades, asi como las oportunidades y
amenazas en el mercado.

Herramientas recomendadas:

Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas): Esta herramienta te ayuda a evaluar tu posicion en
el mercado en comparacion con tu competencia.

Benchmarking: Compara tus procesos, productos y servicios
conlos de la competencia para identificar areas de mejora y opor-
tunidades de diferenciacion.

Consejos practicos:

Investiga a tus competidores directos e indirectos:
Examina sus estrategias de marketing, precios, canales de distri-
bucion y atencion al cliente.

Utiliza herramientas digitales: Google Trends, SEMrush

o Similarweb pueden proporcionarte datos y tendencias del
mercado. También puedes utilizar herramientas de inteligencia
artificial como ChatGPT, entre otras.



* Monitorea redes sociales: Observa como interacttian los
clientes con tus competidores y qué opiniones tienen sobre sus
productos 0 servicios.

« Analisis de cliente: Analiza profundamente cuéles son las
necesidades de tus clientes, sus expectativas, aspiraciones,
carenciasy dolores. Entiende qué valoran los clientes de tus
competidores y qué aspectos pueden mejorar de tu oferta. Esto
te dara ideas sobre cOmo posicionar tu negocio de manera mas

efectiva.
)
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Al salir de su primera consultoria, Alejandra y Samuel
llamaron a Any, la persona que les lleva sus redes sociales,
y le solicitaron que investigara a través del Instagram,
Market Place de Facebook y TikTok, los negocios que
vendieran alimentos saludables.



Ellos analizaron que la metodologia mas facil de implementar
era el Benchmarking, asi que le indicaron a Any l0s siguientes
aspectos que debia investigar y resumir en funcion de lo que
observaray analizara en las redes sociales de la competencia.
De esta manera Any debia realizar o siguiente:

Identificar negocios que desarrollen la produccion y comerciali-
zacion de postres y bebidas saludables ubicados en la ciudad, y,
asimismo, nacionales e internacionales.

Revisar lo siguiente:
NUmero de seguidores.
Descripcion del negocio.
Tiposy funcionamiento de los enlaces con otras
plataformas.
Caracteristicas resaltantes de su identidad gréfica.
Tiposy calidad de publicaciones.
Tipoy calidad de historias destacadas.
Productos y servicios ofrecidos:
Calidad fotogréfica.
Tipo de publicacion.
Descripcion productos y/0 Servicios.
Comentarios recibidos.
Lista de precios.
Proyeccion de triple impacto en el caso de que exista.

Any hizo su tareay al comparar con lo gestionado por NutriCafé
& Delicias, tanto en las redes sociales como en lo relacionado a
la gestion del negocio, logro identificar lo siguiente:

En su ciudad solo existian dos negocios visibles en las redes
sociales que reflejaban una actividad econémica similar, pero con
un perfil inferior al que ellos venian desarrollando.

No obstante, en la ciudad capital lograron ubicar un negocio
liderado por una mujer gue representaba un buen ejemplo para
ellos, pues en dicho negocio identificaron lo siguiente:



Tenia 122 mil seguidores, mientras ellos solo contaban
con 460.

La descripcion de negocio detallaba la naturaleza de la
empresa, enfatizando la alimentacion saludable, pero
vinculaba un aspecto emocional identificando a la duefia del
negocio como sobreviviente de cancer. Destacaba, ademas,
los afios que tenfa en el ramo.

Ofrecia un enlace a Linktr.ee que llevaba a un indice con
varias opciones. En el caso de NutriCafé & Delicias solo
presentaba un enlace a su WhatsApp de negocios.

Su identidad gréfica no era tan representativa ni tenia tanto
impacto como la de NutriCafé & Delicias.

Any llevaba las publicaciones en su mayoria como un
catalogo de productos; este negocio, en cambio, inclufa
variedad de publicaciones apoyadas principalmente en
videos donde la duefa describia con espontaneidad y
humor sus recetas, explicando el impacto de algunos ingre-
dientes sobre la salud y otras actividades que ella desarro-
llaba, como el yoga, pilates, entre otros aspectos.

Los productos y servicios ofrecidos se mostraban con
excelente calidad fotogréaficay la empresaria describia con
humor todos sus elementos diferenciadores, destacando
los insumos saludables utilizados. Ademas, en el enlace
Linktree mostraba un menu con excelente calidad estética
donde aparecian sus productos con la descripcion, precios
y elementos diferenciadores, como por ejemplo bowls de
frutas donde le indicaba al cliente: Armalo como quieras.

Lo relacionado al triple impacto no representaba una
fortaleza para esta empresaria, solo identifico el servicio
delivery porque lo hacian con bicicletas.



Tanto Any como Samuel y Alejandra se dieron cuenta de

que tenian muchas cosas por hacer para marcar su diferencia
en el mercado, no solamente en sus redes sociales, sino en

la gestion de su emprendimiento, que les permitiera innovar
su modelo de negocio y diferenciarlo de lo que hacen los
otros.En este proceso, Samuel seria el protagonista de todo
este cambio.

A la semana siguiente, tuvieron la segunda asesoria con la
experta, quien les converso sobre el tema «innovacion»,
destacando las siguientes ideas:

La innovacion es clave para diferenciarse en un mercado
saturado. Pero también para entrar a nuevos mercados
(océanos azules) 0 para mantenerse vigente y ofreciendo
valor en un mercado volatil gue cambiay se adapta
constantemente de acuerdo a tendencias de consumo e
innovaciones tecnolégicas.

No se trata solo de tener un producto o servicio diferente,
sino de ofrecer una propuesta de valor tnica y dificil de
imitar, que responda a las necesidades de los clientes,
que sea factible tecnolégicamente, que sea viable desde
el punto de vista del modelo de negocio y que sea integra,
es decir, que garantice triple impacto (financiero, social

y ambiental) de tu producto o servicio.

Herramientas recomendadas:

Lienzo de Modelo de Negocio (Business Model Canvas).
Esta herramienta te permite visualizar y disefiar tu modelo de
negocio de manera integral.

Design Thinking: Método centrado en el ser humano, usuario o
cliente, para resolver problemasy generar ideas innovadoras.



Punto 6ptimo de Innovacion (Modelo Board of Innovation):
El punto 6ptimo de innovacion se encuentra en la interseccion

de varios elementos: una idea innovadora debe ser deseable para
los clientes, factible desde el punto de vista técnico, viable econo-
micamente e integra desde el punto de vista del impacto positivo
gue generaen la sociedad y el planeta. Este equilibrio asegura
gue las innovaciones no solo sean atractivas y posibles, sino
también sostenibles a largo plazo.

El Modelo de Canvas de la Propuesta de Valor:

Este modelo analiza tanto el lado del cliente como el del producto/
servicio, asegurando un ajuste perfecto entre lo que ofrecesy lo
que tus clientes realmente necesitan. (ver capitulo 3).

Lado del cliente:

Problema: Identifica los principales problemas y desafios que
enfrentan tus clientes. ¢Qué dificultades encuentran que tu
producto o servicio podria resolver?

Necesidades: Profundiza en las necesidades y deseos de los
clientes. ¢Qué buscan solucionar o mejorar en su vida diaria?

Solucion transitoria: Examina las soluciones actuales que
utilizan tus clientes para abordar sus problemas. ;Qué alternati-
vas existen en el mercado?

Solucioén deseada: Define la solucion ideal gue tus clientes
buscany como deberia ser. ;Qué caracteristicas harian tu
producto o servicio perfecto?

Lado del producto/servicio:

Caracteristicas del producto/servicio: Detalla las caracteristi-
cas claves de tu oferta. ;§Qué hace Unico a tu producto o servicio?

Beneficios: Explica los beneficios tangibles que obtienen los
clientes al usar tu producto o servicio. ;§Cémo mejora su vida o
resuelve sus problemas?



Elementos diferenciadores: Identifica qué hace que tu
producto o servicio sea Unico en el mercado. (Qué ventajas tienes

sobre la competencia?

Experiencia ideal: Disena la experiencia perfecta que quieres
ofrecer a tus clientes, desde el primer contacto hasta el
Servicio posventa. ;COmMo quieres que se sientan tus clientes al

interactuar con tu marca?

Consejos practicos:

Reevaliia tu propuesta de valor: Adaptala continuamente a
las necesidades cambiantes del mercado.

Fomenta una cultura de innovacion: Incentiva la creatividad
y la experimentacion dentro de tu equipo.

Aprovecha nuevas tecnologias: Implementa tendencias
emergentes para mejorar tus procesos y productos.

Prototipado y pruebas: Desarrolla prototipos de tus ideasy
pruébalas con usuarios reales para obtener retroalimentacion

y mejorar continuamente.

El equipo de NutriCafé & Delicias decidio6 reunirse para
reevaluar el lienzo de la propuesta de valor que habian
elaborado con el profesor Edwin Ojeda y al hacerlo se dieron

cuenta de lo siguiente:

Del lado del cliente:

Aspecto del lienzo revisado

Invierten tiempo en revisar informacion
nutricional de los productos comprados
para asegurarse de que cumplan con
Sus requisitos de salud.

Estrategia para el negocio

Implementar una descripcidon mucho
mas detallada de los insumos saludables
utilizados a través del uso de videos
enInstagramy en los empaques de los
productos.




Invierten tiempo en ubicar cafés, tiendas
0 restaurantes que ofrezcan postresy
bebidas criollas saludables.

Impulsar una estrategia de mercadeo
que genere nuevos canales de venta
en gimnasios y cafetines de clinicas de
la ciudad, colocando los productosy
recuperando la inversion posterior ala
venta realizada por esas empresas.

Gastan en la contratacion de
expertos nutricionistas para pedir
recomendaciones.

Convertir sus canales digitales en un
espacio de divulgacion de contenidos
nutricionalesy recetas saludables
denominado «Aliméntate sano con
Samuel».

No poder contar con variedad de
alimentacion saludable en su ciudad.

Innovar en la generacion de otros
productos con tamafos que permitan
degustar sin exceso un postre saludable,
pero que se veay tenga un sabor similar
a los postres tradicionales.

Ofrecer un servicio delivery efectivo,
gratuito y ajustado a la filosofia organi-
zacional de la empresa, denominado:
Postres Fit Express.

No poder comprar un postre saludable
POr costosO0.

Invertir en la compra al mayor de sus
insumos para minimizar el efecto de la
inflacion en el costo de sus productos.

Del lado del producto o servicio:

Revisaron en el lienzo de la propuesta de valor ya realizado y
resaltaron algunos aspectos que habian definido y hasta la fecha
0 no se habian aplicado de manera efectiva o no se han divulgado
a sus clientes como elementos diferenciadores de su modelo de

negocio:

Ingredientes naturalesy frescos.

Porciones personalizadas.

Presentacion de los productos atractivas y llamativas.

Beneficios para la salud.




Conexion emocional.

Disponibilidad inmediata y al alcance de la mayoria.
Formacion y asesoria en alimentacion saludable.
Atencion efectivay cercana presencial y online.

Este tema de innovacion les llamaba poderosamente la
atencion, por eso estuvieron muy atentos a la tercera reunion
de consultoria, donde la experta toco los siguientes topicos:

La colaboracion puede ser una poderosa estrategia para mejorar
la eficiencia y alcanzar tus logros. Trabajar con otros emprende-
dores, emprendedoras, organizaciones o incluso competidores
puede abrir nuevas oportunidades y recursos. El trabajo cola-
borativo es una estrategia poderosa para los emprendi-
mientos que buscan diferenciarse y ser mas eficientes
en un entorno competitivo. La colaboracion no solo permite
compartir recursos y conocimientos, sino que también puede
abrir puertas a nuevas oportunidades de negocio, innovacion y
crecimiento.

Herramientas recomendadas:

Redes de networking y comunidades empresariales:
Participa en eventos, feriasy grupos de interés para conectar
con otros emprendedores y profesionales. Busca conectarte
con el ecosistema emprendedor de tu ciudad y aprovecha

las conexiones, recursos y el capital social que pueden
aportarte.

Comunidades online: Las plataformas como LinkedIn, foros
especializados, 0 grupos de Facebook pueden ser valiosas para
establecer conexiones con otros emprendedores y expertos del
sector.



Plataformas de colaboracion y economia colaborativa:

La economia colaborativa es un modelo que se basa en el
intercambio de bienes, servicios 0 conocimientos a través

de plataformas digitales. Aprovecha los espacios de trabajo
compartidos donde emprendedores de diferentes industrias
pueden colaborar, compartir ideas, y reducir costos operativos.
También existen plataformas de crowdsourcing para entrar en
contacto con ideas o soluciones, o de crowdfunding para acceder
a financiacion por parte de una comunidad global

Proyectos de innovacion abierta: Lainnovacion abierta

es un enfoque donde las empresas buscan ideas y soluciones
fuera de sus limites organizacionales, colaborando con expertos,
investigadores u otras empresas para resolver problemas

0 desarrollar nuevos productos. Organizar o participar en
hackathons donde diferentes equipos colaboran para desarrollar
soluciones innovadoras en un corto periodo puede ser una muy
buena experiencia. Otra posibilidad puede ser participar en
competencias de innovacion, en las que empresas pueden lanzar
retos o competencias donde startups y emprendedores proponen
soluciones a problemas especificos.

Consejos practicos:

Busca alianzas estratégicas: Las alianzas estratégicas

son acuerdos entre dos 0 mas empresas que buscan bene-
ficiarse mutuamente compartiendo recursos, conocimien-

tosy capacidades. Estas alianzas pueden adoptar diversas
formas, como acuerdos de distribucion, desarrollo conjunto de
productos, 0 marketing colaborativo. Encuentra socios que com-
plementen tus habilidades y recursos. Las alianzas pueden
ayudarte a entrar a nuevos mercados, compartir recursos, asi
como a incrementar la capacidad de innovacién mediante la
combinacién de diferentes perspectivas y competencias.

Participa en incubadoras, aceleradoras y en comunidades
que ofrezcan co-working: Estas ofrecen soporte y



oportunidades de networking. Ademas, suelen proporcionar
mentoria, recursos y herramientas valiosas para el crecimiento
de tu negocio. Participar en redes de networking y comunidades
empresariales es una manera efectiva de fomentar la
colaboracion. Estas redes permiten a los emprendedores
compartir conocimientos, intercambiar ideas y encontrar
posibles socios para futuros proyectos.

Comparte conocimientos: Aprende de otros emprendedores,
emprendedoras y comparte tus experiencias para crecer

juntos. La colaboracion puede generar sinergias y mejorar las
capacidades de todas las personas y partes involucradas.

Desarrollo conjunto de productos: Colabora con otras
empresas para desarrollar productos o servicios conjuntos que
puedan beneficiar aambas partes.

Economias de escala: Trabajar en conjunto puede ayudarte
areducir costos y aumentar la eficiencia a través de compras
conjuntas o compartiendo infraestructuras.

Samuel y Alejandra lograron darse cuenta y ratificar que
habian logrado desarrollar oportunidades de trabajo colabora-
tivo durante todo el camino emprendedor que habian iniciado
y consiguieron precisarlo de la siguiente manera:
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Habian participado en gran cantidad de eventos, redes

de networking y comunidades empresariales, programas

de formacion y asesorias con expertos y organizaciones que
forman parte del ecosistema emprendedor de su estadoy a
nivel nacional.

Lograron alianzas estratégicas con algunos gimnasios de la
ciudad, pero aun habia trabajo por hacer al respecto y seguir
impulsando una cobertura de mercado mayor con sus productos.

Participaron en varias ferias de emprendedores y en programas
de formacion logrando excelentes resultados y alianzas.



Les llamaron la atencion los proyectos de innovacion abierta que
les coment0 la experta Claudia Valladares y con ella definieron
algunas organizaciones que podrian impulsar la innovacion de
Sus productos y servicios, tales como: Facultad de nutricion de la
universidad mas representativa de su ciudad, gremio de nutricion
y dietética, entre otras organizaciones gque les permitieran
desarrollar otros productos que apoyen la alimentacion de
algunas patologias existentes.

Ala pareja de emprendedores les llamd la atencion el tema

del crowdfunding para acceder a financiacion por parte de

una comunidad global. No obstante, para este momento lo ven
muy poco viable y piensan mas en intentar algun tipo de
financiamiento con la banca a nivel nacional.

Finalmente, en dicha consultoria la asesora les felicité por el
trabajo que han venido desarrollando con su emprendimiento,
y les otorgd un regalo como bonus de su consultoria y era una
serie de consejos practicos para incrementar el impacto de su
negocio en la sociedad. Al respecto, les conversd lo siguiente:

El triple impacto, que abarca el impacto econdémico, social y
ambiental, es un enfogue que busca equilibrar la rentabilidad
empresarial con la responsabilidad hacia la sociedad y el planeta.
En un mundo donde los consumidores y las regulaciones estan
cada vez mas enfocados en la sostenibilidad:

Integrar el triple impacto en tu modelo de negocio no

solo es una estrategia ética que afiade valor a tu negocio,
sino también una poderosa herramienta de diferenciacion
en un mercado cada vez mas consciente y exigente.



Herramientas recomendadas:

Certificacion B Corporation: Evalla y mejora el impacto social
y ambiental de tu empresa.

Informe de sostenibilidad: Comunica de manera transparente
tus esfuerzos y logros en términos de sostenibilidad.

Consejos practicos:

Integra practicas sostenibles: Implementa sostenibilidad
en todas las areas de tu negocio, desde la produccion hasta la
distribucion. Esto no solo te diferencia, sino que también puede
reducir costos a largo plazo.

Compromeétete con causas sociales: Invollicrate en causas
gue resuenen con tus valoresy los de tus clientes. Esto puede
aumentar la lealtad del cliente y mejorar tu reputacion.

Abraza los principios de diversidad, equidad e inclusién:
Son fundamentales para crear entornos donde todas las
personas, independientemente de sus antecedentes, identidades
y experiencias, puedan

participary prosperar de

manera equitativa. i 'A”
Utiliza el storytelling: I L
Comunica tu impacto de manera

efectiva y conecta emocionalmente 0

con tu audiencia. Las historias sobre
tu compromiso social y ambiental
pueden resonar profundamente
con tus clientes.

Transparencia y responsabilidad: Mantén

una comunicacion abierta y honesta sobre tus practicas
sostenibles. La transparencia genera confianza y puede atraer
a clientes y consumidores conscientes.



Innovacion social: Desarrolla productos o servicios que no solo
generen beneficios econdmicos, sino que también resuelvan
problemas sociales 0 ambientales.

Evaluacién y mejora continua: Realiza auditorias regulares
de tuimpacto y busca siempre maneras de mejorar tus practicas
sostenibles.

Este era un tema que despertaba mucha sensibilidad

en Samuel y Alejandra. Estaban empezando a poner en
practica acciones para tratar de conectar sus actividades
empresariales con los objetivos de desarrollo sostenible (ODS).
Faltaba mucho trecho por recorrer, pues eran un pequeno
emprendimiento, pero valoraban lo que habian logrado, ya
que su clientela y miembros de la comunidad se lo estaban
reconociendo. Por ello, en aras de ser mas contundentes en
este aspecto, se propusieron lo siguiente:
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Hacer visible en sus medios digitales la cara humana de
NutriCafé & Delicias, para ello comenzarian a generar
contenidos que mostraran la elaboracion de productos por parte
de Samuely su ayudante de cocina, destacando el impacto que
estos productos pueden tener sobre sus clientes. De igual forma
se destacaria el trabajo armonioso y efectivo desarrollado por
todo el equipo. Para ello utilizarian el storytelling y contar historias
del dia a dia con la intencién de humanizar la marca y mostrar su
cara socialmente responsable.

Mostrarian de igual forma la percepcion que sus clientes
tienen de su marca, sobre todo en aquellos clientes fidelizados
con alguna condicion de salud como la diabetes, hipertension o
gue simplemente son proclives a una vida saludable.

Seguir generando contenido educativo a través de sus medios
digitales que impulsen una alimentacion saludable.



Difundir con mayor efectividad su programa de formacioén en
las escuelas sobre alimentacion saludable llamado: NutriCafé
Creativo: Cocina saludable para nifios y adolescentes.

Establecer como politica dentro de la empresa trabajar con
proveedores que vendan envases ecoldgicos y desarrollar
actividades en conjunto con estas empresas en pro del
ambiente.

Seguir colaborando con la Fundacién Salvemos al Planeta.

Al aplicar estas estrategias, no solo mejoraras tu posicion en el
mercado, sino que también contribuiras al desarrollo econdmico,
socialy ambiental de tu comunidad.

Escanea el codigo
QR para acceder
a contenidos
complementarios
de este capitulo




Gerencia de Emprendimiento
y Planes Especiales de Bancamiga

Tucidides, historiador de la antigua Grecia, decia:
«La historia es un incesante volver a empezar». Nada mas
cierto, pero lo importante es aprender de todo el proceso.
El transito de ser un emprendimiento a convertirse en una
empresa esté lleno de vaivenes, de errores y éxitos, de logros
y fracasos, es un reto permanente ante la incertidumbre y las
complejidades del entorno.

El camino de crecimiento de NutriCafé & Delicias habia

sido toda una aventura y sus propietarios, junto a su equipo

de trabajo, desarrollaron practicas empresariales que les
permitieron aumentar ventas y cantidad de clientes. De
hecho, estaban creciendo en el segmento de clientes juridicos,
donde cafés, restaurantes e incluso empresas que realizaban
actividades para sus empleados, solicitaban sus postres, reco-
nociendo el contenido de valor que estaban generando por sus
redes sociales. Ya tenian permiso sanitario por la autoridad
local para la produccién y comercializacion de sus productos.

Un supermercado con varias sucursales en el pais los llamé,
probaron sus postres y estaban dispuestos a contratar
pedidos importantes para todas sus tiendas, pero Samuel

y Alejandra les pidieron un tiempo para prepararse para
enfrentar esa produccion.

Ahora bien, aunque pareciera paradojico, el desarrollo del
negocio estaba creando serios problemas para el equipo de
trabajo, debido a lo siguiente:



El espacio de produccion del negocio seguia siendo la casa de
Samuel y Alejandra. El hogar estaba «invadido» por el negocio,
no habia espacio suficiente para inventario de materia primay
producto terminado; ademas, la privacidad de la dindmica del
hogar (Samuel, Alejandray su hijo) ya no existia, un aspecto que
era necesario para la familia.

Para dar respuesta al aumento de la demanda, se necesitaba

con urgencia nueva maquinaria 'y equipo que permitiera aumentar
la produccion, fundamentalmente una batidora de pedestal
industrial de 20 litros, una amasadora industrial de 30 libras

y un horno de dos o tres cabinas. Era una inversion importante

de dinero del que no disponia de inmediato la empresa en

este momento.

Samuel habia visto un local que pertenecia a un pequefio
centro comercial ubicado en una avenida muy concurrida,

y ademas quedaba a diez minutos de su casa. No era de su
interés comprarlo sino rentarlo, pero habia que habilitarlo
como centro de produccion del negocio, siempre y cuando se
pudieran comprar las maquinarias y equipos necesarios para
ello. Constituia una inversiéon de no menos de cinco mil délares
considerando la tasa de cambio del momento, pero no tenian
ese dinero disponible.

Con recursos propios Samuel y Alejandra sabian que no podian
impulsar el negocio. Un amigo de Samuel le recomendoé una
persona que prestaba dinero con interés, el cual le propuso
facilitarle dichos recursos a una tasa de interés de 10 %
semanal. Al conversar esta opcién con su esposa la nhegaron
rotundamente, pues no tenian la seguridad de generar los
ingresos suficientes en el corto plazo para pagar la deuda de
esa manera.

Familiares de la pareja les propusieron ubicar alternativas
de apoyo financiero por parte de la banca. Ellos tenian
temores, porque nunca habian accedido a un crédito bancario



y escuchaban que los bancos también tenian altas tasas

de interés y los créditos eran impagables. Sin embargo,
algunos compaiieros de trabajo les hablaron de un banco muy
innovador que habia abierto linea de créditos para personas
emprendedoras y propietarias de microempresas. Se trataba
de Bancamiga, Banco Universal. En tal sentido, decidieron
acercarse a la oficina de Bancamiga mas cercanay alliles
atendi6 una persona de la gerencia de emprendimiento de
lainstitucion, quien, luego de hacerles
algunas preguntas sobre el .
funcionamiento de su negocio n

les explico lo siguiente:

) .
¢.) Bancamiga +

Universal

1. El financiamiento externo como
opcionde crecimiento y laimportancia
del crédito bancario

El financiamiento no es mas que un proceso que permite la
inyeccion de una cantidad de dinero, de origen externo, a un
proyecto o emprendimiento, con el propdsito de diversificar sus
productos y poder impulsar el crecimiento del negocio.
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Existen varios tipos de financiamientos, entre los cuales el crédito
bancario es de los mas comunesy al gue me voy a referir en

este caso. El emprendedor requiere cumplir con varios requisitos
para poder acceder a este tipo de financiamiento, los cuales
indicaré mas adelante, pero primero quiero hablar acerca de la
importancia del financiamiento.

Ya que se trata de un recurso externo, gue debes retornar, aqui
participan dos elementos de mucha importancia, como 1o son
la confianza y la experiencia. En este sentido, el banco te brinda
la confianza de que sabras hacer uso de los fondos con los

gue te vas a financiar, tomando en cuenta que conoces el ramo
en que estasy el valor que agrega a la gestion en esta primera
etapa del negocio, permitiéndote cumplir con el compromisoy
los objetivos que te planteaste en tu proyecto o emprendimien-
t0, y en consecuencia crearas buenos antecedentes para acceder
amontos mayores para futuros financiamientos, de manera
gue esta serd una plataforma del crecimiento constante de tu
actividad econdmica.

Algunos consejos para tomar en cuenta:

La evaluacion de apoyos financieros para un emprendimiento es
un proceso crucial gue puede marcar la diferencia entre el éxito
y el fracaso. Por mi parte, te dejo algunos consejos claves, que te
sugiero tomes en cuenta, antes de tomar la decision de solicitar
financiamiento.

Investiga las distintas opciones: Como lo dije anterior-
mente, existen varios tipos de financiamiento como préstamos
bancarios, inversion de capital semilla, inversionistas inde-
pendientes, subvenciones gubernamentales, evalla l0s prosy
contras de cada opcion, de acuerdo a los términos y condiciones,
y asi podras identificar cuél te conviene mas, o a cual tienes mas
posibilidad de acceder.

Identifica tus necesidades financieras: Sé realista en tu
proyeccion financiera, puntualiza qué es 1o que requiere tu



emprendimiento para potenciar o diversificar tus ingresos, como
por ejemplo capital de trabajo, marketing, equipos, de esta forma
podréas cuantificar la cantidad de dinero que necesitas y analizar
si esta dentro de tu capacidad de pago y el tiempo de retorno.
Utiliza los fondos de manera eficiente y transparente.

Busca asesoria profesional: Un asesor financiero o un
contador pueden ayudarte a evaluar las diferentes opciones
y a tomar una decision informada.

Construye una red de contactos: Conocer a personas que
hayan obtenido financiamiento para sus emprendimientos
puede ser muy Util.

Mantén la flexibilidad: Es posible que tengas que ajustar tu
plan de negocios o tus expectativas para obtener el financia-
miento que necesitas.

Después de recibir el financiamiento: Utiliza los fondos
segun lo planificado. Monitorea de cerca el uso de los fondos
y asegUrate de cumplir con los términos y condiciones del
acuerdo.

La eleccién del financiamiento adecuado
es una decision importante que puede marcar el éxito
o el fracaso de tu emprendimiento. Tomate el tiempo
necesario para evaluar todas las opciones y elegir la que
mejor se adapte a tus necesidades y a tu proyecto.

En Bancamiga queremos profundizar sobre las oportunidades
de financiamiento que tenemos para las personas emprendedo-
ras, ya que es recomendable que conozcan sus opciones.

Y para ello contamos con dos modalidades de crédito
muy parecidos, uno es el Crédito de Emprendimiento
y el otro es el Credimujer.



2.1.

2.2.

Crédito de Emprendimiento y Credimujer

Las caracteristicas de estas opciones de crédito son las
siguientes:

Exclusivo para personas naturales, lideres de los
emprendimientos.

Brindamos la asesoria financiera durante el proceso.

Plazo de financiamiento 9 meses (9 cuotas de capital mas
intereses).

Monto del financiamiento segln la capacidad de pago,
con rangos establecidos entre USD 100 hasta USD 16.000.

Destino de los fondos: Capital de trabajo, compra de materia
primay compra de maquinarias.

Tasa de Interés 16 % para créditos de Emprendimiento
y 6 % para Credimujer.

En caso de mora la tasa es de 0,80 %.

Limite establecido expresado en unidades de valor
de crédito (UVC).

éQué es laUnidad de Valor de Crédito (UVC)?

Imagina que tienes un objeto de valor, como un cuadro. El valor
de ese cuadro puede cambiar con el tiempo, (verdad? La UVC
funciona de manera similar, pero en lugar de un cuadro, se refiere
al valor de un préstamo o pagaré. UVC es una medida monetaria
establecida por el Banco Central de Venezuela para denominar
ciertos tipos de créditos. Su principal objetivo es proteger el valor
de los préstamos en un contexto de volatilidad cambiaria.

El valor de la UVC se determina a través de un indice de Inversion
(ID1) que calcula el Banco Central, tomando en cuenta la variacion
del tipo de cambio de referencia en el mercado. Este indice se
actualiza diariamente y se publica en la pagina web del BCV.



2.3

¢Por qué se utiliza la UvC?:

Proteccion para el prestatario: Evita que la deuda se incremente
significativamente debido a la inflacion.

Mayor transparencia: Permite que tanto el prestamista como el
prestatario comprendan mejor las condiciones del préstamo.

Estabilidad en el sistema financiero: Contribuye a crear un sistema
financiero mas estable y predecible.

¢COmo se usa la UVC en los préstamos?:

Cuando solicitas un préstamo, el monto que debes pagar se
expresaen UVC en lugar de la moneda local (por ejemplo,
bolivares).

Ejemplo:

Imagina que te otorga un crédito de USD 3.000y el IDI vigente
para esa fecha es de 0,21602353 y el tipo de cambio del dolar es
de Bs. 44,2 por dolar. Para calcular la UVC, realizas la siguiente
operacion:

3.000 x 44,2 =Bs. 132.600/0,21602353 = 613.822

Para calcular los bolivares cuando solo tienes UVC, realizas la
siguiente operacion:

613.822 x 0,21602353 = Bs. 132.600

Requisitos para solicitar financiamiento

Antes de mostrarte cuales son l0s requisitos que debes presentar
a la'hora de solicitar financiamiento, es significativo gue tomes

en cuenta gue como emprendimiento debe tener una formalidad.
Ya que formalizar tu negocio significa darle un marco legal y
administrativo. Esto te brinda una serie de ventajas significativas
de las que quiero destacar dos:



Credibilidad y confianza: Porque adquieres una identidad
legal y comercial que te permite generar confianza en tus clientes
y aliados

Acceso a financiamiento: Las instituciones financieras suelen
otorgar créditos y préstamos a emprendedores formalizados, ya
gue cumplen con los requisitos legales.

Ahora te indicaré cuales son los requisitos que debes presentar
a la hora de solicitar un Crédito de Emprendimiento o Credimuijer:

Recaudos del solicitante (persona natural)

Tener cuenta en Bancamiga, con una antigliedad minima de
4 meses.

Planilla de solicitud del Crédito para Emprendedores
(debidamente llena y firmada por el solicitante y el fiador persona
natural o persona juridica, segun sea el caso).

Copia de la cédula de identidad o pasaporte vigente.
Copia del Registro de Informacion Fiscal (RIF).
Certificado del Registro Nacional de Emprendimientos (RNE).

Evidencia fotografica de las actividades a las que se dedica (en las
aplicaciones de las redes sociales; tales como: Instagram, Twitter
0 Facebook).

Presupuesto del bien, mercaderia, suministros o insumos; entre
otros, a ser adquirido, relacionado con el crédito solicitado,
emitido por un establecimiento comercial, con firmay sello.

Ultima declaracion del impuesto sobre la renta (SLR), si declara.

Estados de cuentas bancarias, de los Ultimos 3 meses de las
cuentas que posea.

Recaudos del fiador (persona natural)

Abrir una cuenta en Bancamiga.
RIF personal vigente.



Cédula de identidad vigente.

Ultima declaracion del impuesto sobre la renta.

Constancia de trabajo en original o certificacion de ingresos,
sellada por el contador publico.

Referencias bancarias.

Estados de cuenta de los 3 Ultimos meses de otros bancos.

Recaudos del fiador (persona juridica)

Abrir una cuenta en Bancamiga.

RIF de laempresa.

Registro mercantil y sus modificaciones.

Ultima declaracion del impuesto sobre la renta.

Balances de la empresa.

Referencias bancarias y/o comerciales.

Cédulay RIF del representante legal de la empresa.
Estados de cuenta de los 3 Ultimos meses de otros bancos.

Una vez que hayas reunido todos los recaudos necesarios para tu
solicitud de financiamiento, puedes seguir estos pasos generales:

Revisa la lista de requisitos: Aseglrate de tener todos los
documentos solicitados.

Ordénalos de forma logica: Organiza los documentos siguiendo
el orden establecido en la lista de recaudos indicados.

Verifica la vigencia: Aseglrate de que todos los documentos
estén actualizados y dentro de su periodo de validez.

Entrega de la documentacion: Presenta los documentos de
manera ordenaday completa en la oficina de Bancamiga de tu
preferencia.

Completa los formularios: llena los formularios, con la mayor
precision posible.

Preparate para una visita de la institucion: Si es necesario,
preparate para una entrevista en la que te solicitaran informacion
adicional sobre tu proyecto o negocio.



Sé transparente: Proporciona informacion veraz y completa
sobre tu situacion financiera y el proyecto que deseas financiar.

Demuestra capacidad de pago: Demuestra que tienes la
capacidad de generar l0s ingresos necesarios para cumplir
con los pagos del financiamiento.

En resumen, es fundamental evaluar cuidadosamente cada
alternativa en funcion de las necesidades especificas de tu
proyecto.

que el financiamiento es una herramienta
poderosa para hacer crecer tu negocio, pero es esencial
utilizarlo de manera estratégica y responsable.

Samuel y Alejandra salieron de la reunién muy motivados y
con informacion suficiente para evaluar cuales eran los pasos
a seguir, porque creian firmemente que era la hora de ubicar
apoyo financiero de una institucion bancaria para hacer crecer
su negocio. Sabian que no era algo que se conseguiria de la
noche a la mafana, pero querian dar pasos seguros en torno a
esta alternativa. Por ello, tomaron las siguientes decisiones:

Inscribirse en el Registro Nacional de Emprendedores, caracte-
rizando su emprendimiento en la web: https:.//emprenderjuntos.
gob.ve/autenticacion/registro, para asi obtener el RNE (certificado
del Registro Nacional de Emprendimientos).

Abrir una cuenta bancaria en Bancamiga, para asi movilizar
ingresos generados por el negocio en los proximos 4 meses.

Conversar con su contador sobre los requisitos exigidos para
solicitar un crédito bancario, a fin de gue esta persona les prepare
la documentacion necesaria tanto personal como del negocio.


https://emprenderjuntos.gob.ve/autenticacion/registro
https://emprenderjuntos.gob.ve/autenticacion/registro

* Luego de los 4 meses de movilizacion de la cuenta en Bancamiga
ubicarian un espacio fisico para alquilar y los presupuestos de los
equipos gue necesitaban.

e Conversar con un tio de Samuel que serviria de fiador como
persona natural, a fin de hacerle saber los requisitos que debe
consignar bajo esta figura.

e Armar una carpeta con todos los requisitos exigidos y llevar dicha
informacion a la oficina de Bancamiga mas cercana a fin de hacer
formalmente la solicitud del crédito.

Nutricafé & Delicias seria un emprendimiento con todas las
oportunidades de crecer y sus propietarios estaban poniendo
en practica estrategias para hacerlo realidad. ;Como seguira
este recorrido? Pronto lo sabras...




Scampola Aponte es licenciada en Educacion mencion Ciencias
Pedagogicas, especialista en dindmica de grupos, tecnologia,
aprendizaje y conocimiento. Se desempefia como tutora virtual y
disenadora de programas formativos, ejerce como docente enla
Universidad Catolica Andrés Bello.

Ana Isabel Hernandez es asesora de negocios y marcas con
pProposito con experiencia en los sectores académico, no gu-
bernamental y privado. Licenciada en Estudios Liberales y MA
Estudios de Paz por la Universidad de Innsbruck y Universidad
parala Paz.

Edwin QOjeda es licenciado en Ciencias Administrativasy
Gerenciales e la Universidad Tecnolégica del Centro, con una
maestria en Innovacion y Emprendimiento de la Universidad

de Salamancay un méster en Administracion de Empresas del
Instituto de Estudios Superiores de Administracion (IESA). Mentor
certificado de la red Emprende y profesor en los posgrados del
IESA. Consultor de empresas con mas de 20 afos de experiencia
profesional.

Isa Bermuidez es estratega de marketing, innovacion y ventas.
Oradora internacional. Directora de la Fundacion de la UNIMET
y profesora de diplomado en la UCAB. Ganadora de dos Récord
Guinness. Ancla de Union Radio.

Tomiris Useche es una profesional de la ingenieria industrial
con estudios en Inteligencia de Negocios, comprometida

con lainnovacion y con experiencia en programas de
desarrollo productivo enfocados en la gestion empresarial



y fortalecimiento de MIPYMES, para la creacion de cadenas de
valor inclusivas y sostenibles.

Yoel Modesto Gonzalez Bravo es economista y magister

en Gerencia de Riesgos, con un Diplomado en Desarrollo
Internacional. Profesor de Universidad Catolica Andrés Bello,
presidente ejecutivo de Negociosdigitales.com, y director de ND
Venture Assets (Madrid, Espafa).

Gustavo Gonzalez Molinares es socidlogo, especialis-
ta en Gerencia de las Organizaciones. Consultor en Desarrollo
Empresarial del Programa de las Naciones Unidas para el
Desarrollo (PNUD). Socio-director de Inverso Consultores C.A.

Francisco Rodriguez Portillo es economista, profesor universi-
tario y consultor empresarial certificado por el PNUD Venezuela en
metodologias de apoyo a emprendedores y empresas. Ademas,
experto en el desarrollo e implementacion de proyectos sociales.

Luis Oliveros es economista con posgrados en Gerencia
Financiera, Negocios Internacionales y de Comercio y Politica
Petrolera Internacional. Decano de la Facultad de Ciencias
Econdmicas y Sociales de la Universidad Metropolitana. Asesor
de empresas nacionales e internacionales.

Claudia Valladares, emprendedora social apasionada

por hacer una diferencia en el mundo. Presidentay cofundadora
de Impact Hub Caracas, TechnovationGirls Venezuela y [Las]

100 Protagonistas. Mentoray consultora en emprendimiento

e innovacion.
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Esta publicacion del Fondo Editorial Bancamiga da respuesta
a diez preguntas claves para que una persona con deseos de
comenzar o consolidar una actividad productiva en Venezuela
pueda hacerlo con éxito. La lectura de este manual pone en

las manos de las y los emprendedores una caja de herra-
mientas que les permitiran ofrecer soluciones pertinentes e
innovadoras en el mercado, generando resultados econdmicos
positivos para sus familias y comunidad, ademas de practicas
productivas amigables con el medio ambiente.

De la mano de profesionales expertos en diferentes disciplinas
del Ambito empresarial, se plantean consejos practicos que
dan respuestas a las principales inquietudes que cualquier
persona emprendedora se hace ante los desafios del entorno;
las cuales se han recopilado en la experiencia de acompa-
namiento que esta institucion ha realizado a centenares de
empresas venezolanas mediante sus servicios financieros y no
financieros. En este sentido, si deseas crear o consolidar un
negocio exitoso que genere un impacto positivo en tu entorno
no puedes dejar de leer el contenido de este manual.
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