TEMA: GUIA PARA EL DESARROLLO DE EMPRENDIMIENTOS

1.1.Presentacion

Ecuador es considerado uno de |os paises més emprendedores del mundo, si se toma en
cuenta los indices de ideas con potencial de negocio, frente a la poblacion del pais. No
obstante, latasa de fracaso de éstos es alta, en un elevado porcentaje, debido alafatade
acceso ainformacion atil y necesaria para el nacimiento, crecimiento y consolidacion de

un negocio.

Esto sereflgja en indicadores internacional es que sefialan que arrancar con un negocio en
el Ecuador es mucho més complejo que en otros paises, debido a los tramites derivados
de abrir una empresa, iniciar su operacion y cerrarla. El pais se encuentra por debajo de
la media de laregion y de los paises més desarrollados. Estas complejidades impactan

directamente en la decision del emprendedor e innovador de formalizar sus actividades.

Para contrarrestar las dtas cifras de desempleo y altos niveles de pobreza, €
emprendimiento es la manera de crear empleo y dinamizar la economia de la poblacion,
el emprender ayudaainnovar y crear productos y servicios que satisfagan |as necesidades
del mercado.

La presente guia ha sido elaborada con € fin de crear un documento que permita tomar
decisiones para poner en marcha un plan de negocio. Una vez que se elabore € plan de

negocio se podré&:

* Identificar si laideade negocio esviable.
» Conocer laposibilidad de que e producto ofertado sea aceptado en el mercado.

* Tener unaidea méas concreta de cuanto necesitas invertir.

Este documento busca orientar y facilitar la elaboracion de un plan de negocios, € cua
a realizarlo proporciona informacion muy importante y de gran ayuda para €

emprendedor.
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1.2.0Dbjetivo

Elaborar la guia para € desarrollo de emprendimientos mediante € andisis de
requerimientos y revision de bibliografia especializada para que los migrantes retornados
del cantdon Riobamba cuenten con informacién precisa para € desarrollo de
emprendimientos.

1.3.Fundamentacion

El emprendimiento requiere €l uso de un enfoque metodol 6gico innovador que debe ser
construido en la practica. Més que trabgjar sobre contenidos y materias asociadas a
mundo de las empresas, se requiere desarrollar habilidades, actitudes, valores y
competencias practicas, a través de un método innovador que fomente el espiritu
emprendedor en los migrantes retornados a cantdn Riobamba, e igualmente se requiere
que propicie un conjunto de actividades y talleres efectivos para que los participantes
fortalezcan su potencial emprendedor, generando un cambio de actitud que les permita
ser lideres y gestores de empresas que contribuyan al desarrollo sostenible del pais. La

labor de formacién y motivacién es parte fundamental del éxito de cualquier programa.

Este documento ha sido elaborado como propuesta de orientacion para los migrantes
retornados, que se encargaran de desarrollar emprendimientos, en esta guia encontraran
los fundamentos para e emprendimiento, identificacion de ideas de negocio y otros

aspectos relacionados.

Esta guia es una propuesta con orientaciones generales que el colectivo migrante debe
tener en cuenta para € desarrollo de su proyecto, se utilizan diferentes metodologias,
estrategias y contenidos.
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1.4.Contenido

1.4.1. Constitucion dela empresa

1.4.1.1.Formalizar laempresa

Una vez que has decidido poner en marcha tu negocio, a partir de una idea y un plan
definido de como implementarla, |o més recomendable y muchas veces necesario es que

formalices una empresa.

Crear una compariia o sociedad permite formalizar tu emprendimiento y es crucia para
laimagen de tu negocio, asi como paratodo o relacionado con créditos, financiamiento,
regularizacion, cumplimiento de obligaciones legales laborales y tributarias, €l trato con

proveedoresy clientes y demés aspectos necesarios para tu actividad econémica.

El primer paso es decidir qué tipo de sociedad se gjusta mejor a tus necesidades:

1.4.1.1.1. Compaifiia en nombre colectivo

La compafiia en nombre colectivo se constituye entre dos 0 méas personas que hacen €l
comercio bajo unarazon social. Larazén socia es laférmulaenunciativa de los nombres
de todos los socios o0 de alguno de €ellos, con la agregacion de las palabras “compafiia’.

Solo los nombres de los socios pueden formar parte de larazon social.
Caracteristicas

El contrato de compafiia en nombre colectivo se celebra por escritura publica entre dos o
mas personas. Entre los socios no se puede admitir declaraciones de testigos para
probar contra lo convenido en la escritura de constitucion. La ley no sefida para esta
compafiia un minimo de capital social fundacional. Los aportes de capital no estan
representados por titulos negociables "no se pueden vender sino ceder ~. Para la
constitucion de esta compafiia no se pagara no menos del 50% del capital suscrito.

B 2 To remove this message, purchase the
@ S D I—I D PDF productval vaw.SoIidDoctlljments.com



1.4.1.1.2. Compafiiasen Comandita Simpley Dividida por Acciones.

La compafiia en comandita simple existe bajo una razén socia y se contrae entre uno o
varios socios solidaria e ilimitadamente responsables y otros u otros, simples
suministradores de fondos |lamados socios comanditarios, cuya responsabilidad se limita

al monto de sus aportes. Siempre se agregara las palabras "CIA en comandita’.
Constitucion

Estacompaniatiene dos clases de socios, |os denominados soci os comanditados; y, socios
suministradores de fondos. Para esta compafiia no existe un limite de capital fundacional .
Laadministracion contintaa cargo de |os socios comanditados. Este tipo de compafiia se

constituird en la misma forma que la compafiia en nombre colectivo.

1.4.1.1.3. Compafiia de Responsabilidad Limitada.

Es la que se contrae entre tres 0 méas personas que solamente responden por las
obligaciones socia es hasta el monto de sus aportacionesindividualesy hacen el comercio
bajo una razén social o denominacién objetiva ala que se afiadird “compafia limitada o
su correspondiente abreviatura'. Si se utilizare una denominacién objetiva serd una que

no pueda confundirse con la de una compariia preexistente.

1.4.1.1.4. Compaiia Andnima

Es una sociedad cuyo capital dividido en acciones negociables, esta formado por la
aportacion de los accionistas que responden Gnicamente por e monto de sus acciones.
Las sociedades o compariias civiles andnimas estan sujetas a todas las deudas de las

sociedades o compafias mercantiles anGnimeas.
Caracteristicas

Esta compafia tiene como caracteristica principal € hecho de que es una sociedad cuyo
capital divido por acciones negociables, sus accionistas responden Unicamente por €l
monto de sus aportaciones. Estetipo de compafiias se constituyen con un minimo de dos

S0Ci0S Sin tener un maximo.
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1.4.1.1.5. Compaiiade Economia Mixta

Es la compafiia constituida por personas juridicas de derecho publico o personas juridicas
semipublicas o naturales de derecho privado. Son empresas dedicadas al desarrollo de la

agriculturay laindustria.
Constitucion

Para constituir éstas compafias sera indispensable contratar con personas juridicas de

derecho publico o personas juridicas semipublicas.

1.4.1.2. Obligacioneslaborales

Como emprendedor es necesario que conozcas como cumplir tus obligaciones legales en
calidad de empleador. Lo mas importante esiniciar por suscribir contratos de trabajo con
tus trabajadores, regularizar e inscribir dichos contratos ante el Ministerio de Trabgjo, asi
como obtener una clave como empleador en e Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(IESS).

1.4.1.2.1. ContratodeTrabajoy Salario Minimo

Todos tus colaboradores deben tener un contrato de trabgjo inscrito en € Ministerio de
Relaciones Laborales, con un salario que debe ser por o menos igual a salario basico
unificado (SBU) vigente. Sobre el monto acordado entre empleador y empleado, se debe
aportar alaseguridad social (IESS), mensua mente.

La no firma de contratos de trabgjo y la no aportacion a IESS son infracciones alaley,
gue traen consigo sanciones al empleador. Los derechos laboral es son irrenunciables, por
lo que tus colaboradores siempre tendran la posibilidad de reclamar estos beneficios, aun

cuando no se haya cumplido con la suscripcion y registro de sus contratos.
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1.4.1.2.2. Periodo de prueba

En todo contrato que se firme, es recomendable incluir una cléusula de periodo de
prueba, que serade hastatres (3) meses, durante los cual es se podré separar de laempresa
a los trabgjadores que no hayan cumplido satisfactoriamente dicho periodo, libremente

(sin indemnizaciones).

14.1.2.3. Tiposde contrato detrabajo

Existelaposibilidad de contratar atustrabajadores por: tiempo indefinido, tiempo parcial,

por temporada, en forma eventual u ocasional, y por obracierta, por tareay a destgjo.

14.1.2.4. Pago aportes

Tanto e empleador como € trabajador deben pagar aportes a IESS. Para e céaculo del
aporte de tus trabgjadores con relacion de dependencia, debes tomar en cuenta (se
entiende como materia gravada) a todo ingreso regular y susceptible de apreciacion
pecuniaria (sueldo, bonos y comisiones si € contrato es de remuneracion variable, etc.
Los décimos no entran en este cdlculo) percibido por € trabgjador, que en ningun caso
serd inferior a lo establecido por e |IESS. El pago se redliza dentro de los 15 dias
posteriores al mes que se haya trabajado.

1.4.1.3. Obligaciones Tributarias

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es un cddigo que identifica una activi- dad
econdémica frente a la Administracion Tributaria (SRI). Es obligatorio tener uno para
cualquier persona natural 0 sociedad que preste servicios o venda productos, en forma
permanente u ocasional, y paraello facture asus clientes, puesto que esta obligadaapagar
impuestos a Estado.

1.4.1.3.1. Ladeclaraciéon del Impuesto ala Renta es obligatoria, a excepcion de:

L os contribuyentes domiciliados en el exterior, que no tengan representante en e paisy

gue exclusivamente tengan ingresos sujetos a retencion en lafuente.
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L as personas naturales cuyos ingresos brutos durante el gercicio fiscal no excedieren de

lafraccion basica no gravada (segun tabla vigente).

Los plazos para la presentacion de la declaracion varian de acuerdo al noveno digi- to de
lacédulao RUC y de acuerdo al tipo de contribuyente. Lo puedes consultar en € siguiente

enlace web:  http://www.sri.gob.ec/de/impuesto-a-la-renta.

1.41.3.2. Impuestoal Valor Agregado (IVA)

Gravala compray venta de productos, €l valor de servicios prestados y laimporta- cion
de bienes muebles en todas sus etapas de comercializacion. También se aplica a los

derechos de autor, de propiedad industrial y derechos conexos.
Existen bésicamente dos tarifas para este impuesto, que son 12% y 0%.

Este impuesto se declara de formamensual si 1os bienes que se transfieren o los servicios
gue se prestan estan gravados con tarifa 12%; de igual formasi laempre- sa es agente de

retencion.

Se declarade formasemestral, cuando |os bienes o servicios estan gravados con tarifa0%

0 no estan gravados.

En & caso de importaciones, la liquidacion del 1IVA se efectia en la declaracion de
importacion y su pago se realiza previo a despacho de los bienes por parte de la oficina

de aduanas correspondiente.

En e caso de importacion de servicios, € IVA se liquida y paga en la declaracion

mensual. En este caso es obligatorialaretencion del 100% del 1VA generado.

Para estos fines, se entiende como importacion de servicios alos que se presten por parte
de una persona o sociedad no residente o domiciliada en el Ecuador a fa- vor de una
persona 0 sociedad residente o domiciliada en el Ecuador, cuya utiliza- cién o
aprovechamiento tenga lugar integramente en el pais, aunque la prestacion se realice en

el extranjero.

Cuando hablamos de unaretencién de IVA, se trata de un pago adelantado que se hace a
Estado, a través de ciertas empresas catalogadas como agentes de reten- cion. Los
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porcentajes de retencion son: 30% en compras de bienes muebles, 70% en compra de
servicios y 100% en los honorarios profesionales, arrendamientos, liquidaciones de
compra, etc.

1.4.1.4. Permisos Municipales

De acuerdo con la actividad econdémica que cada persona o empresa realice, se requiere

algunos permisos municipal es de funcionamiento.

L os permisos municipales son necesarios para poder gercer una actividad de comercio
en el Ecuador, através de una empresa 0 como persona natural. El riesgo de no contar
con los mismos puede ser desde multas econdmicas hasta € cierre del local, tras una

ingpeccion por parte de la entidad que deba otorgar €l correspondiente permiso.

* Patente Municipal
*  Permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos

* Permiso de funcionamiento de la Agencia de Vigilancia y Control Sanitario
ARCSA.

1.4.2. Ecosistema del emprendedor

1.42.1. ¢{Quéesun ecosistema?
Para entender el Ecosistema Emprendedor, definamos primero qué significa.

“El Ecosistema es una unidad integrada, por un lado, por los organismos vivosy € medio
en que este sedesarrolla, y por otro, por las interacciones de los organismos entre si y con

el medio, en un tiempo y lugar determinado.” (Gonzalez, 2015).

Asi, la natural eza biol 6gica muestra lo importante que es un ecosistemaen el fomento de
iniciativas propias en cadaindividuo. Con esto se intenta explicar € apoyo que se puede
generar entre varios individuos y un ecosistema virtuoso, facilitando redes de
colaboracion, generando retroalimentacion, para asi apalancar acciones. Con esto se evita
los posibles riesgos que puede haber al momento deintentar convivir en cierto ecosistema

individualmente.
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Si extrapolamos esta definicién hacia e mundo emprendedor, € término ecosistema
empresarial del Profesor de Babson College , Daniel Isenberg, se define como una
combinaciéon de una serie de conceptos tales como; “Cultura, politica y liderazgo;
disponibilidad financiera, capital humano, mercado favorable a los emprendimientos

dindmicos; productos; apoyo institucional y de infraestructura” (Isenberg, 2015).

La esencia en un Ecosistema emprendedor radica en un grupo de elementos individuales
gue se entrelazan de forma compleja. Estos factores por separado, logran impulsar un
proyecto, pero no lo logran mantener en el tiempo, por lo que es necesario unir fuerzasy
equilibrar la interaccidon de estos factores y agentes. A pesar que los Ecosistemas son
facilitadores, no siempre estdn aineados, y como emprendedores debemos asumir
navegar en este entorno dinamico.

1.4.2.2. ¢Quérequiereun ecosistema para crecer, desarrollarsey salir adelante?

Tal como expone Isenberg (2015), existen multiples agentes que son parte de un
Ecosistema Emprendedor, estos agentes son fundamentales para lograr un ecosistema
virtuoso y exitoso. A continuacion, presentaremos |os agentes que interacttan y que son

pilares claves en el ecosistema emprendedor.

* Agentes

Son muchos los agentes que participan en un ecosistema de innovacion y

emprendimiento.

De acuerdo a la definicion, tenemos entonces ya definido € medio en se desarrolla €
ecosistema. Adecuaremos entonces, este medio alarealidad, presentando |os principales

agentes de cada dominio, que interacttan en &:

+ Politica

Hablamos de politica como parte del ecosistema emprendedor en € ambito de las
influencias que este dominio puede tener para el inicio de proyectos. El gobierno es parte
fundamental en e apoyo, teniendo la capacidad de facilitar mediante leyes, apoyos

sociales y econdmicos.
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* Finanzas

En & ambito de las finanzas existen organismos publicos, que aportan de manera
econdmica mediante fondos concursables, créditos, entre otros. Ademés de éstos ya
especificados, nombraremos otros recursos que pueden facilitar el dominio delasfinanzas

en el ecosistema emprendedor.

Es importante diferenciar la etapa del emprendimiento para buscar financiamiento.

Existen privados y publicos.
e Cultura

La cultura en un determinado ecosistema, influye directamente en las emociones y
motivaciones que puede tener un emprendedor. Hoy en dia ser emprendedor es una
opcion de vida valida. Exitosy fracasos son comunes en el dominio de la cultura, lo cual
nos hace afrontar de manera realista el camino del emprendimiento, viendo los errores,
fracasos y la tolerancia a riesgo como ago inevitable y fundamental para aprender y
mejorar en el proceso de emprender.

e Soporte

El soporte en e ecosistema emprendedor es un dominio amplio que puede incluir desde
el apoyo de profesionales en términos legales, contabilidad y tributacion, instituciones
bancarias y expertos técnicos, ademas de organismos e instituciones tanto privadas como
publicas que puedan aportan al apoyo del emprendimiento brindando herramientas en los
aspectos descritos anteriormente.

e Capital Humano

En e emprendimiento se requieren conocimiento y habilidades que estén en cursos méas
basicos de administracion y gestion de negocios, estos ayudan a que puedas iniciar o
fortalecer tus proyectos, brindandote informacion y aumentando tus capacidades para

lograrlo.
* Mercado

Una de las areas claves del ecosistema del emprendedor es el mercado; éste involucra
desde los posibles clientes, la validacion de tu proyecto por parte de ellos, hasta todo o
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que comprende e desarrollo del negocio en torno a mercado. Esto incluye redes de

emprendedores, corporaciones multinacionales, entre otros.

1.4.3. Cadenadevalor deun sistema emprendedor

1.4.3.1. ;Quéeslacadenadevalor?

La cadena de valor es un modelo tedrico que graficay permite describir las actividades
de una organizacion para generar valor al cliente fina y ala misma empresa. En base a
esta definicion se dice que una empresatiene unaventaja competitiva frente a otra cuando
es capaz de aumentar el margen (ya seabajando |os costos 0 aumentando las ventas). Este
margen se analizapor supuesto através de la cadenade valor de Michael Porter, concepto
que present6 a mundo en su libro de 1985, “Ventaja Competitiva”.

El emprendedor debe comprender que debe ser parte dela cadenade valor delaeconomia,
eligiendo un sector industrial para abordar. Las redes con empresas a las que se les
ofrecerd e producto son fundamentales, por lo tanto, se recomienda estar conectado a

asociaciones gremiales.

El Ecosistema Emprendedor en que una persona se relaciona, puede incidir directamente
en las decisiones y circunstancias del camino hacia el emprendimiento y hacia el mundo
empresarial. Esta incidencia se puede dar en las diferentes etapas del camino

emprendedor:

Etapa O - [Ver e emprendimiento como una opcion] - Decisiéon de emprender | Pre

incubacion

» Etapal - Gestacion delaidea Incubacion

» Etapa2- Desarrollo del Proyecto. Cuando laidea esta definiday se quiere comenzar
adesarrollar € proyecto

» Etapa3 - Creacion delaempresa

» Etapa4 - Consolidacion dela Empresa

» Etapa5 - Expansion y posible Internacionalizacion
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La creacion de un ecosistema emprendedor, trata de descubrir ciertos nichos de negocios
y las personas capaces y/o motivadas que logren desarrollar actividades que puedan
generar valor para el mundo en que vivimos. El ecosistema debe facilitar el proceso y e
camino haciala creacion del negocio, otorgando las herramientas adecuadas para lograr

el éxito.

1.4.3.2. Cadenadevalor del emprendimiento

Cuadro 49. Cadena devalor del emprendimiento

g » 3 - Consolidacion Internacionaliz
Preincubacion Financiamiento y crecimiento e
e Formacion del ® Establecimiento lega * Provision de recursos e Continuidad de  Adaptacion a
emprendedor de la empresa financieros operaciones estandares
e Elaboracion del Plan| |e Consolidacion del e Captacion de nuevos internacionales
de negocios equipo mercados e Captacion de
e Promocidn de la » Apoyo para el inicio mercados
cultura de operaciones internacionales
emprendedora » Instalacion fisica
e Captacion de
mercados
*Busqueda de
financiamiento

Fuente. Centro de emprendedores

1.4.3.3. Espacios colabor ativos

En e pasado, se asumia e emprendimiento como un proceso individual y competitivo
donde los emprendedores lidian entre si. Sin embargo, desde ya varios afios, se ha dado
un fendmeno donde el enfoque esta cambiando: 1os emprendedores en etapas iniciales se

muestran cada vez més receptivos a la colaboraci on.

Un espacio colaborativo facilita la concentracion y dedicacion laboral, promueven una
vinculacion con la cooperacion, € continuo aprendizaje, € relacionarse con € otro,
compartir tiempo, conocimiento, experiencias y fusionar habilidades. Los espacios

colaborativos son una tendencia mundial, ya que son plataformas que contribuyen a la
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creacion de comunidades creativas en espacios comunes, con acceso aredes y servicios
gue potencian todo € ciclo emprendedor, evitando €l tiempo y esfuerzo que requiere la
logisticay mantenimiento de trabajo propio.

¢Qué ofrece un espacio colabor ativo?

. Ambiente ludico

. Ambiente productivo

. Compafiia

. Multiplicidad de espacios

. Fexibilidad de tarifas

. Flexibilidad de horarios

. Redes de contacto

. Servicios de oficina comercia (Correo, direccion comercial, secretaria)
. Contactos con incubadoras e instituciones de financiamiento

. Actividades paralaformacion y adquisicion de habilidades

1.4.4. Perfil del emprendedor

14.4.1. Ser emprendedor

Si bien las cualidades de un emprendedor no le aseguran el éxito, si |0 ayudan a saber
como enfrentarse a diferentes situaciones y atomar las mejores decisiones en cuanto al
mercado en que desea ingresar. Para tener un proyecto exitoso tienes que tener claridad
de cudles son las fortalezas y debilidades tanto de |a propuesta que planteas, €l equipo de
trabajo que integres, como del producto o servicio que pretendes ofrecer, de cOmo y de

dénde se vacomercidizar, y las caracteristicas del consumidor al cua le vas avender.

A continuacion se detallan una serie de cualidades que debiera poseer o desarrollar un
emprendedor para estar mas cercano a éxitoy asu ideal: (Stephenson, 2015).

e Pasion: No tomes e emprendimiento como una obligacion, debe ser ago que te
encante y con lo que seas feliz.
*  Oportunidad: No esperes que las oportunidades |leguen por si solas, buscalas.

* Liderazgo: Inspiraatu equipo. Tus colaboradores te necesitan y tu a ellos.
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e Comunicacion: Transmite con pasion tu vision jDebes vender tu idea en todo
momento!

*  Superacion: Proponte metasy alcanzalas.

» Intuicion: Detecta necesidades y oportunidades, observatu entorno.

» Empatia: Ponte en el lugar del otro, en espacia de tus clientes.

* Iniciativa Se proactivo y pon en marcha nuevas ideas y/o soluciones con valor.

* Resiliencia Intenta siempre superar y salir fortalecido de los contratiempos. Asume
riesgosy afrontal os.

* Adaptabilidad: Lo que valié la pena antes, puede no valerte ahora. Piensa rapido y
logra la capacidad de adaptarte a nuevas situaciones.

»  Estudio: El mundo cambia a gran velocidad, mantén una formacion permanente.

e Curiosidad: Sé inquieto, no te gquedes nunca tranquilo, asi, descubrirés opciones y
tendencias nuevas.

e Constanciaz Sé capaz de terminar 1o que se ha empezado esforzadamente. No
desesperes, paso apaso y sin parar!

* |nnovacion: Desarrollatu creatividad, se diferente.

1.4.4.2. ¢Estas preparado paraemprender?

Hemos visto las cualidades relacionadas con la personalidad de un emprendedor, ahora
veremos las condiciones generales que debes entender y analizar a momento de partir

con tu negocio.

Laintencion de esta guia es ensefiarte sobre el camino del emprendimiento, por lo que te
otorgaremos algunas preguntas que te ayudaran en este proceso. Respondelas, e intenta
ver como mejorar en los puntos que pudiste haber fallado o en aquellos que consideras
hoy estdn més débiles en tu emprendimiento. La idea es guiarte y motivarte a ser parte
del mundo emprendedor, siendo |0 maés transparentes posible y mostrandote que en este
mundo, la motivacion y pasion, son € motor para superar tus debilidades y llegar atus

metas.

L as siguientes preguntas te ayudaran tomar mejores decisiones que aseguren e éxito de
tu emprendimiento y puedas complementarte mejor a elegir tus socios.
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a) ¢Tienestodolo que senecesita parainiciar una empresa propia?

Sara Sarasvathy nos propone una nueva forma de mirar e proceso del emprendimiento,
a partir de investigar a la interrogante ¢qué caracteristicas tienen los emprendedores?
Como resultado de su estudio, define el concepto efectuacion, como “Tomas un conjunto
de medios, tal como seindicay te enfocas en seleccionar entre los posibles efectos que
se pueden crear con € conjunto de medios “de acuerdo a ésta l6gica, la primera pregunta
a responder es ¢Quién soy? ¢Qué s€? ¢A quién conozco? Y finamente ¢Qué efectos

puedo disefiar o construir con éstos recursos? (Sarasvathy, 2001).

Es decir en este punto, nos referimos a aguellos recursos como dinero, contactos y

conocimientos y/o habilidades que cuento parainiciar una empresa 0 Negocio propio.

b) ¢Erescapaz dearriesgar tu tiempoy dinero para emprender?

El comienzo del emprendimiento siempre es dificil, trabajaras mucho, ganaras poco
dinero, haras todo tipo de labores dentro de tu empresa, y ni Si quieras vas a estar seguro
de que tu proyecto resulte. Muchas veces el capital de trabajo requerido para funcionar
involucra el dinero de terceros, si bien ellos no necesariamente conocen €l negocio pero
han confiado en ti, lo que genera un compromiso adicional con otros. Tienes que estar
preparado paraesto y no sucumbir aladerrota, la persistenciay superacion te ayudaran a
salir adelante. Quizas no te funcione alaprimera, pero jeste es e momento para aprender

delos erroresy seguir insistiendo! jHay muchas ideas por delante!

c) ¢Estasdispuesto aponer en peligro el tiempoy capital de otros?

Hay personas que confian en ti, aunque puedan no comprender las caracteristicas de tu
negocio. Estudineroy e deellosel que estden juego ¢Dispuesto aafrontar |os problemas
que se presenten? Enfrentar los problemas de una manera positiva ayuda a todas las
personas que te rodean, recuerda que los estados de &nimos se contagian a las personas,

siendo positivo es més facil resolverlos. jVe los problemas como desafios y enfréntal os
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d) ¢Estarasdispuesto adédegar tusfunciones?

Al comienzo una empresa esta totalmente a cargo del emprendedor, en cuanto més crece
el negocio se debe comenzar a delegar algunas funciones, s eres capaz de definir bien
queé tareas se deben hacer y cudles se pueden delegar y todo funciona bien si ti, quiere

decir que lo has logrado, tienes una empresa exitosa.

e) ¢Tevescomoun Lider?

Tienes que ser un lider para poder tener un emprendimiento exitoso. Tienes que tener
perseverancia, paciencia 'y ser muy ingenioso para gue tu proyecto funcione. Siempre

intenta mejorar en ese aspecto.

1.4.4.3. Tiposdeemprendedor

Diversas situaciones hacen que las personas opten por emprender. La motivacion depende

de tu entorno,

tu personalidad y tu situacién actual en relacién alas responsabilidades. Si ya has pensado
en emprender, ¢puedes recordar qué fue lo que te motivd?

Por variadas circunstancias una persona decide comenzar el camino del emprendimiento.
El que lo hace por necesidad, frecuentemente es con e fin de solucionar problemas
econdmicos, 0 porgue jamas se sintié comodo en & mercado laboral. Generalmente a

emprender por necesidad, se comienza el negocio de manera apresurada.

Por otro lado, la persona que comienza un proyecto porqgue tiene una oportunidad, es un
emprendedor que visualizay reconoce |as oportunidades que brinda el mercado, creando

NUEevVoS Negocios.
Nombramos a continuacion los distintos perfiles del emprendedor:

e Visionario: Es € que sempre estd mirando hacia adelante, atento a nuevas
tendencias, con muchaintuicién y estainteresado en proyectos que seran Utilesen €

futuro.
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* Inversionista: Est4 constantemente preocupado en como rentabilizar su dinero con
emprendimientos novedosos. Generalmente es el socio capitalista, y se hace cargo de
asesorar y aportar capital.

» Especidista: Es un emprendedor que es mucho mas especifico, habituamente tiene
muchos conocimientos del sector en donde se realiza el emprendimiento.

» Persuasivo: Es € quelidera e equipo, y siempre los convence para poder lograr los
objetivos para € desarrollo del producto o servicio. Mantiene unido a equipo
haciéndol os confiar en el proyecto.

e Intuitivo: Por instinto sabe donde, qué y cdmo hacer para emprender un nuevo
negocio. Por naturaleza es empresario y es apasionado con todo |0 que tenga que ver
con emprender.

»  Emprendedor-Empresario: ES unapersonaque ya esta muy involucradaen e mundo
emprendedor, pero le interesa mucho mas concretar y consolidar proyectos, que solo
emprender. A diferencia de otros tipos de emprendedores.

»  Emprendedor-Oportunista: Esel que siempre esta pendiente de las oportunidades del
mercado, y las aprovechasin pensarlo.

*  Emprendedor-Vocacional: Es a que simplemente le gusta emprender. Todos los

tipos de perfiles tienen este emprendedor dentro.

1.4.4.4. ;Cbébmo ser un buen emprendedor; proactivo, feliz y exitoso?

Elegir e camino de emprender, implica hacer una serie de actividades que no estén
necesariamente conectadas con lo que te motiva y hay que hacerlas para cumplir con
excelencia nuestros compromisos con € cliente, inversionistas, proveedores y
colaboradores. Motivo por € cual teinvitamos a revisar un conjunto de buenas practicas

para mantener

el equilibro entre tu vida personal y laboral, mejorando su eficiencia y experiencia a
momento de emprender:

e Motivate: Parte tu dia con buenamusicay piensa siempre en tu objetivo a acanzar.

* Organizate: Planea actividades con antelacion, pon orden en tu vida; tanto en tu
agenda como en tu casa, asi veras que sentiras que tienes mas tiempo y seras mas
productivo.
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* Toma descansos. Desconéctate del trabgjo por unos minutos para reactivar tu
creatividad. Planificatu semana dejando dias libres para tu recreacion o descanso.

* Delega Esto te permitira enfocarte en lo importante y trabajar con mejor actitud.

* Seoptimista: Se siempre positivo, ve los problemas como desafios y barreras por
superar.

* Cuida tu salud: Procura dormir bien, comer saludable y hacer gercicio para tener
energiay rendir de mejor manera.

»  Establece objetivos y metas. Haz una lista con tus objetivos y pon fechas a cumplir.
Te recomiendo hacer unalista de actividades a corto plazo; semanal y otrageneral, a
largo plazo.

* Lee Inférmate de lo que pasa 'y adquiere nuevos conoci mientos.

* Diloquesientes: Si algo te molesta, comunicate claray directamente con tu equipo.

»  Aprende adecir no: Establece limites para equilibrar tu vida personal y profesional.

En conclusion, un buen emprendedor o un buen emprendimiento no depende
exclusivamente de una buena idea, por € contrario, ese aspecto carece de validez si no
existen los medios y las estrategias para desarrollarla adecuadamente (incluyendo el
desarrollo de diversas competencias), perjudicando a emprendedor, a mercado y a

consumidor final.

1.4.5. Etapasde emprendimiento

1.45.1. Gestion emprendedora

En comparacion a comun de las personas, que trabajan como empleados en empresas
formadas, los emprendedores estan directamente involucrados en interrelaciones
dindmicas y complegjas entre la Estrategia de Negocio y la Gestion Financiera. En todos
los casos de emprendimiento, |a persona que tomo la decision de emprender, apuesta por
correr € riesgo de manera personal. Si hacemos la comparacion en términos reales, €l
peor escenario para un empleado es que lo despidan, sin embargo, para un emprendedor,

el peor escenario, serd perder su casa, créditosy estilo de vida.

En un emprendimiento, la Gestion esta en constante juego con |os siguientes asuntos:
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* ¢Dequésetratad negocio? Mision y Propuesta de Valor

»  ¢Adonde quiero que llegue? Metas, Desafios y Objetivos

*  ¢Como acanzaré lo que quiero? Estrategia de Crecimiento

e ¢Qué necesito para alcanzar mis metas? Recursos Humanos y otros recursos
e ¢Qué estructura es mejor? Capacidades organizacionales

e ¢Cuanto dinero necesitaré y cuando? Estrategia de Financiacion

*  ¢COmo reconoceré e punto a acanzar? Vision de éxito

1.45.2. ¢Cdobmo empezar un emprendimiento?

Iniciar un proyecto desde cero no es tarea facil, pero tampoco es algo imposible. Uno de
los principal es factores que te ayudardn a emprender es dedicarle mucho tiempo.

S bien hablaremos mas adelante detaladamente sobre las Etapas de Vida de un

Emprendimiento, nos interesa comentarles |os pasos para crear un emprendimiento:

a) Definir unaideaclara delo que se pretende hacer:

Es fundamental entender y definir de qué quiero que mi negocio setratey en qué rubroy
&rea se va a encontrar, ademés de cudles serdn mis objetivos con este negocio. No creas
que las buenas ideas surgen por arte de magia, hay que investigar, observar, entender y

escuchar, para detectar oportunidades de ser satisfechas con nuevas ideas.

b) Anélisisde Mercado:

Es primordia elaborar un Estudio de Mercado, detectar oportunidades y necesidades de
las personas, para validar nuestro supuesto de que el producto que estamos ofreciendo es
interesante, necesario o de valor parael posible consumidor, o simplemente, paraalguien
en el mercado. Ademas, hay que analizar |a competencia, ya sea directa o indirecta, para
aprender de ellos. Piensa que, puedes sacar provecho de las fortalezas de tus
competidores, como también de sus puntos débiles; asi, podréas mejorar y diferenciarte de

dlos.
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c) Definir el nombredela marca:

Lamarcaes lacaravisible de tu negocio y, por lo tanto, es un paso muy importante. La
coherencia, la narrativa de nuestra marca, la personalidad que queramos otorgarle, van a
ser fundamental a la hora de llegar a publico objetivo y comercializar. Nuestra marca
debe tener vida, debe llegar alos consumidores, debe causar interés, ser coherente con lo
que se ofrece, [lamar la atencion. La gente debe poder recordarla, por 1o que recomiendo

sea simple, cortay precisa.

La marcainvolucra méas que un logo [imagen y nombre], es un todo; debe transmitir un
mensgje, debe tener un branding adecuado, y debe ser una integracion de todos esos
elementos. Para lograrlo, la imagen corporativa ayuda muchisimo, asesérate por un
disefiador y no dejes este punto tan importante de lado. No es solo hacer algo bonito para
tu consumidor, es también, generar una marca visiblemente mas atrayente para el nicho

especifico que quieres apuntar.

Adicionamente, se recomiendatener una paginaweb [Registro en Nic] y/o un Facebook
que te permita ir validando desde etapas tempranas tu idea. Més adelante veremos en

profundidad el proceso de Registro de Marca.

d) Realizar un plan de negocios.

Donde te puedas orientar con cada uno de los objetivos que debes proponer. Veras asi
cuales son tus debilidades y fortalezas, qué informacion requieres o deben aclarar, s
conoces realmente el rubro o no, etc. Pero recuerda, e modelo de negocios puede ir

cambiando y adaptandose, es importante ir validando |os supuestos para esto.

e) Crear unaempresa.

La creacion de una empresa es un aspecto formal fundamental para legalizar y poder
funcionar en el mercado. En los siguientes capitulos se hablara y se explicara como

hacerlo.
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f) Vender tu producto.

La comercializacion requiere de distintos aspectos a considerar, como o son los canales
que se utilizaran, el precio que tendra nuestra oferta, la diferenciacion, etc. Ademés de
esto, entrar @ mundo Tributario sera indispensable para poder operar como empresa

formal que generarentas.

g) Levantar un equipo detrabajo.

Pensar que uno lo puede hacer todo es irreal. Es importante comenzar a trabajar con
expertos 0 a menos, asesorarse, en las distintas areas claves del negocio, como |o son
marketing, publicidad y finanzas. No podemos pretender saberlo todo, tampoco debemos
intentar manejarnos en todo y hacerlo solos, si comprendemos la generalidad de cada
&rea, podemostrabajar en conjunto con expertosy concentrar nuestros esfuerzos en poner
en marcha nuestra idea de negocio, més que en aspectos operacionales 0 administrativos

gue muchas veces pueden quitarnos mas tiempo del que deberian.

h) Financiamiento

El dinero no lo hace todo, pero es parte importante a la hora de comenzar un negocio y
hacerlo crecer. Hay distintas maneras de conseguir financiamiento, tanto publico como

privado.

1.4.5.3. Etapasdeun ciclo devida de un emprendimiento

Comenzar un Negocio es un camino gue va por etapas y que comunmente nace con una
motivacion y un suefio que se convierte enideay que luego se materializaa ser valorada
por otros. Esta idea debe ser planeada para luego, trabgjarla duro hasta lograr la

construccion de una empresa exitosa.

A continuacion, segraficael ciclo devidadel emprendimiento paraunamejor concepcion
de éste. Verdn que puede ser utilizado y se repite para negocios de todos los tipos y

tamarios.
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Etapa O
Ver e emprendimiento como unaopcion - Decision de emprender, Pre-incubacion

* Dudasquedebo resolver en esta etapa: ¢Te ves emprendiendo? ¢Tienesa menos
3 motivos para emprender? ¢Tienes las cualidades necesarias para ser un
emprendedor?

» Eventos de la Etapa: Evaluacion del punto de partida personal. Adaptacién del
proyecto a tus habilidades, compatibilidad con tus gustos, aficiones y situacion
personal.

» Situacion Financiera: Todaviano se producen ingresos. No hay mayores gastos. No

existe necesidad de financiamiento aun.

Etapa 1
Gestacion de laidea— Incubacion, basado en ideas y supuestos personales

* Dudasquedeboresolver en esta etapa:

¢Estoy resolviendo un problema de interés? ¢Qué necesidad pienso suplir con los
servicios o productos que ofrecerami negocio? ¢Alguien esta interesado en mi solucion?
¢Existe mercado? ¢Qué haria mi negocio distinto sobre la competencia existente? ;Cud
es mi propuestade valor?

« EventosdelaEtapa:

Visualizacion: comienza con una idea de negocio, que puede terminar en un plan o
modelo de negocio. Establecemos una hipotesis sobre algo que pueda ser valioso.
Definicion de la idea de negocio a desarrollar. Modelo de negocios mediante supuestos

personales. Detectar qué necesidad, oportunidad o idea concreta estoy resol viendo.

La gestacion de la idea o incubacion de ésta, es un momento de euforia y dta
productividad mental. Este momento requiere su tiempo, no hay que apresurarse pero si

avanzar constantemente para que laidea pueda materializarse.

Es importante en esta etapa ir entendiendo tres preguntas basicas para comenzar €l
desarrollo de laidea:
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¢Por Qué? ¢Por qué e cliente tiene cierta necesidad? ¢Por qué deberia comprar mi
producto? ¢Por qué mi propuesta de valor es diferente ala de mis competidores?

¢QuEé? ¢Qué eslo que quiero ofrecer?¢De qué se trata mi producto o servicio? ¢Cua es

mi oferta, producto o servicio?

¢Para Qué? ¢Qué estoy resolviendo? ¢Qué quiero lograr con esto?
¢Como? ¢Cémo pretendo lograr esto?

* Situacion Financiera:

Todavia no se producen ingresos. No hay mayores gastos. No existe necesidad de

financiamiento aln.

Etapa 2
* Desarrollo del Proyecto
Dudas que debo resolver en esta etapa:

¢El mercado es lo suficientemente grande? ¢Como puedo construir un PMV [Producto
Minimo Viable] con poco dinero?

¢La oportunidad detectada, es un problema rea? ¢Cuanta inversion necesitaré para

montar esta propuesta de negocio?

¢Como ganaré dinero con mi idea de negocio? ¢Qué necesito para poder comenzar acrear

una empresa?
Dividiremos |la etapa de Desarrollo en dos fases importantes:
Fasel

Puesta en marcha del negocio, cuando la idea esta definida y se quiere comenzar a
desarrollar € proyecto.
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* EventosdelaEtapa:

Evalla y estructura la idea, ya no solo mediante supuestos, s no que complementa tu
modelo de negocios con estudios concretos. Investiga, conversa con expertos, haz
entrevistas, conoce y hazte un experto en el mundo en & que te estas metiendo. Después
de hacer esto, vuelve atu modelo de negocios y de seguro irds modificandolo. Producto
minimo viable: piensa en un producto que pueda ser testeado, ya sea en todos o ciertos
aspectos de tu propuesta de valor. Debe tener laflexibilidad suficiente para ser mejorado
segun la respuesta del mercado. En este punto, € mayor inconveniente para €
emprendedor es conseguir un espacio para elaborar el producto o servicio, sin invertir
mucho y permitiéndole tener la capacidad de generar pruebas para validar. También es

importante €l lograr conseguir apoyo y opinion con expertos del rubro en que se esta.

Formalizacion de la figura juridica: conformar una empresa legalmente, regularizarla:
adquirir los permisos de operacion necesarios (municipales, sanitarios, etc.), invertir en
imagen: disefio de imagen corporativa, materia POP, publicidad, etc., adquirir
documentos tributarios, e insumos administrativos bésicos para comenzar a operar

(muebles, materia prima, etc.).

Estudio de Mercado: un error muy comun dentro de los emprendedores es suponer que
sélo que quiere € cliente. Es fundamental hacer un estudio de mercado para entender a
los clientes y ver s estas apuntando a nicho correcto. Para esto es necesario hacer una
segmentacion de mercado, asi logrards un mejor enfoque. Debes entender cuanto estan
dispuestos a pagar tus clientes por tu ofertay s es que realmente estan dispuestos a
hacerlo. Puede ser que no exista disposicion apagar como en el caso de los consumidores
de Facebook, sin embargo, puedes replantear si tu cliente es realmente quien piensas,
puede ser que debas enfocar tus esfuerzos en otro nicho, que no necesariamente es €l
consumidor final. S6lo puedes realizar suposiciones sobre e consumidor, € valor que
puedes llegar a generar y el modelo de negocio, pero debes validarlas e ir gjustandolas a
larealidad concreta. Al comienzo, un emprendimiento es una iniciativa que se basa en
los pensamientos propios, en lo que uno cree, en lamotivacion por hacer algo y estallena
de supuestos. Paralograr €l éxito, es necesario transformar estos supuestos e hipotesis, lo
mas pronto posible, en hechos y verdades, es necesario validar. Podemos hacer esto,
yendo a la calle, haciendo preguntas, observando, testeando. Van haber cambios en

nuestra hipétesisinicial, y eso es parte del proceso de Estudio del Mercado.
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Fase?

Descubrimiento, |dea a Vaidacion, Pivoteo entre ambas

* EventosdelaEtapa

Evauar laidea mediante |a validacion del mercado. Evaluar € mercado, ¢eso no €

nicho correcto? Modificar el modelo de negocios

Modificacion y desarrollo del producto o servicio. Estudio de Mercado en
profundidad. Validacion de supuestos saliendo alacalle.

Es muy importante la fase de Validacion por ser una constante busqueda hacia un
producto o servicio que encaje ala perfeccidn alas preferencias del Mercado.

En esta etapa, ya existe un producto o servicio y se debe integrar en el mercado de a
poco. Este producto pasa de ser un Producto minimo viable, con €l cud testearemos a
un producto acabado que ya podremos lanzar a mercado para la venta. Es importante
en esta etapa entender que el producto siempre puede y debe estar en condiciones para
sufrir modificaciones en las etapas de desarrollo.

El estudio de mercado debe hacerse en base a o que nos aporten nuestros clientes, y
para eso nos ayudarén las diferentes herramientas de las cuales hablaremos més
adelante. La retroalimentacion dada por ellos, que nos generan mediante comentarios,
criticasy opiniones, hace que podamosir mejorando €l prototipo testeado para seguir €l
desarrollo. Cuando nuestros clientes estén conformes con nuestro producto o servicio,
éste logre resolver una necesidad real y estén dispuestos a pagar por él, podemos decir

que estalisto para ser comercializado y entrar en el proceso de prueba.

En estafase, se comienza a aclarar la potencial cartera de clientes que podriamos |legar

atener.
* Sjtuacion Financiera

Todavia no se producen ingresos. Hay gastos necesarios para €l estudio y validacion de
mercado, ceracion de empresa. Existe necesidad de financiamiento propio y/o de un
Capital Semillao similar.
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Etapa 3

Ventas, Crecimiento, Escalabilidad Prematura

* Dudasquedeboresolver en esta etapa

¢Tu producto se gjusta a las necesidades del mercado? ¢Tengo un plan de marketing?
¢Tengo la suficiente energia y confianza para seguir con mi idea de negocio? ¢Puedo
planificar mi tiempo de manera eficiente para lograr los objetivos del negocio? ¢Puedo
llegar a desarrollar mis aptitudes comerciales y vender? ¢Mi producto o servicio, se

vende?

* EventosdelaEtapa
— Definicion de laoferta
— Ventade productos
- Escalabilidad Prematura: Crecimiento

— Captacion de clientes

* Busquedade Financiamiento

Laidea de negocio parte con una produccién simple y un gasto minimo de capital fisico
e intelectual. Comienza a crearse una cartera de clientes y las primeras ventas formales
del producto final. En este momento la empresa puede comenzar a crecer, aungque

levemente. Empiezan 10s gjustes de produccion para poder satisfacer la demanda.

En esta etapa hay que plantearse si 10s resultados obtenidos con e producto o servicio
ofertado se gjustan alas necesidades del mercado como queremos. Si €l resultado no fue
el esperado, hay que hacer |os gjustes necesarios o redefiniciones que permitan superar
esta etapa. Si los resultados son los esperados, es momento de definir; cdmo seguir
creciendo, qué tipo de inversién se requiere, con qué estructura, nuevos canales de venta,
alianzas, etc. Crecer es emocionante, ser exitoso es estimulante, pero la carga de trabajo

puede que sea mayor, €l estréstambién y hay que saber administrarlo.

Asi, llegan los primeros beneficios y e modelo de negocio se haido perfeccionando. Se
adapta €l modelo de negocios alarealidad concreta, y se desarrolla mas extensamente la

planificacion estratégicay plan de marketing.
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Se generan ventas y comienza a moverse el negocio, pero en general, en esta etapa, las
ventas alin estén por debajo alos costos del proyecto, haciendo que se opere en rojo por
un tiempo. Es necesario entonces, saber vender nuestra idea, y buscar financiamiento

externo.
* Sjtuacion Financiera

Se comienzan atener ingresos, sin embargo, aln no |legan apagar |os costos del negocio.
Hay gastos necesarios paralograr comenzar €l negocio delleno, es una etapa de bastantes
gastos, en donde es necesario dinero externo. Existe necesidad de financiamiento por

medio de Inversionistas.
Etapa 4

Consolidacion, Sustentabilidad, Eficiencia

* Dudasquedeboresolver en esta etapa:

¢Estés preparado para comenzar a crecer de manera exponencial? ¢Los procesos
operacionales pueden mejorarse? ¢Estas gastando dinero inteligentemente? ¢Puedes

minimizar gastos? ¢Puedes comenzar a automatizar procesos?

« EventosdelaEtapa
— Punto de Equilibrio
— Definir posibilidad de Expansion
— Automatizacion de procesos

— Disminuir costos

En esta etapa, se alcanza el “Punto de equilibrio econémico”. El Punto de equilibrio es
una situacion financiera que se caracteriza por mantener un ingreso y egreso por igual,
no habiendo pérdidas ni ganancias. El proyecto entonces, |lega a sostenerse sin necesidad

de hacer aportes de capital.

Llegando a esta etapa, se debe tomar una importante decision; la posibilidad de ampliar
el negocio y tener un posible retorno de inversion para luego generar utilidades o la
decision de cambiar radicalmente el enfoque con el que se comenzo € proyecto.
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Es necesario definir la posibilidad de disminucién de costos para no caer en la fase de

Supervivencia nuevamente y entrar en unarueda constante.

Como | os beneficios monetarios han comenzado a estabilizarse, yaes momento de volver
a preguntas originarias una 'y otra vez: ¢qué? ¢por qué? y ¢para que? y luego con esto,
enfocar nuestros esfuerzos hacia el cumplimiento de nuestros objetivos planteados en la

etapa de Desarrollo.
* Sjtuacion Financiera

Existen ingresos que alcanzan acubrir los gastos. Si selogradisminuir costosy aumentar

las ventas, €l financiamiento no seré necesario en esta etapa.

Etapa 5
Expansion
* Dudasquedeboresolver en esta etapa:

¢Tienes los recursos adecuados? ¢Puedo escalar mi negocio a otros mercados? ¢Puedo

escalar mi producto a otras lineas de producto/servicio?

* EventosdelaEtapa:
— Lograr financiamiento externo
— Abarcar otros mercados
- Ampliar oferta

— Establecer planes estratégicos

Lograr el cumplimiento de procesos automatizados. La Etapa de Expansion es un
proceso de transformacion de la empresay es e momento en que se busca capital para

poder hacer crecer €l negocio.

En esta etapa hay que definir €l caracter de la empresay los objetivos a medio y largo
plazo que puede alcanzar ésta. EI negocio comienza a ser escalable logrando tener una
posicion en e mercado através de una forma de administrar la empresa que contempla
el cumplimiento de planes estratégicos. Es un momento decisivo, en donde cada
movimiento debe estar bajo una estrategia bien definida, ya que un error podria provocar

el hundimiento de laempresa.
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La financiacién externaresultara primordial, a pesar de que se establezcan alianzas

con otras empresas parafacilitar el asentamiento en otros mercados.
e Situacion Financiera

Existen ingresos que alcanzan a cubrir |os gastos. Es primordial encontrar
financiamiento para expandir la empresaya seaanivel de acance del mercado, como

aumento anivel de linea de productos o servicios.

Etapa 6

Transformacion o Cierre-Madurez

* Dudasquedeboresolver en esta etapa:

¢Quieres seguir creciendo, entrar en nuevos mercados o salir del negocio? ¢Como saber

s yaestiempo de vender mi negocio?

* EventosdelaEtapa:

— Decidir € futuro de laempresa.

En esta etapa, la empresa genera retornos econdmicos a los socios fundadores del
emprendimiento, sin embargo, |legaun punto en donde se desacel erael crecimiento, tanto
en ingresos como en egresos. En este punto tienes que tomar la decision de seguir y
desarrollar nuevas areas ya sea de mercado o de linea de producto o servicio, o salir.

Existen las siguientes opciones a llegar a esta etapa del ciclo de vida de todo

emprendimiento:

Liguidar lacompania.
Unirse a otra companiia.
Ser adquirida por otra.
Volverse publica

a ~ w DN PP

Disfrutar del flujo de efectivo que ésta genere.
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* Situacion Financier a:

Existen ingresos que logran cubrir los costos, dar retorno a los socios fundadores y
mantener un capital parareinversion en lamismaempresa. Y ano se requierefinanciacion

externa en esta etapa.

Muchos negocios pueden seguir € ciclo de vida explicado anteriormente, otros, se
terminan antes de llegar incluso ala primera etapa, por diversas razones, y otros terminan

el ciclo por “muerte natural”.

1.45.4. Consgosparaentrar al cicloemprendedor

En el camino hacia el emprendimiento, ocurren una serie de situaciones de las cudles se
va aprendiendo, ya sea por errores, problemas 0 situaciones engorrosas. Gracias a esto,
serés capaz, a través de la experiencia personal, de entregar algunas recomendaciones,

que son importantes a menos de tener en consideracion.

* El hecho dequealguien ponga dinero en tu proyecto no quiere decir quetengas
guedarle e equivalente al porcentaje del valor dela empresa.

Si inviertes en tu negocio $10.000.000 y otra persona quiere invertir lamitad del dinero,
esa persona no tiene por qué tener e 50% de tu empresa solo por prestar o ingresar ese
dinero al proyecto. Tienes que analizar €l valor detu idea, €l esfuerzo que le has dedicado

y que le dedicaras y todo aspecto que consideres importante, ademas del dinero invertido.

e Buscainversoresque no solo aporten y busquen €l dinero

Lo ideal es un socio que haya pasado por algo similar alo que estas pasando ta y por 1o
tanto conozca tu sector. Que ademéas de dinero, te pueda dar contactos, abrir puertas y

aconsgjar.

+ Noteencierresentuideainicial

Tuideainicial puede evolucionar y cambiar unavez que vayas desarrollando el proyecto

y validando propuestas. Tienes que lograr ser flexible para hacer 10os cambios necesarios
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para gjustar €l producto o servicio a cliente. Tienes que buscar e mayor potencial de

negocio.
e Siéntate con un experto detu sector

Busca personas que tengan experienciaen €l rubro y aprende de ellas. Sé abierto de mente
y piensa que siempre puedes aprender algo nuevo y sacar provecho de otras opiniones,

sin importar que no coincidan con tu punto de vista.

* Debesdemostrar una actitud de aprender

El emprendedor se encuentra siempre en un proceso de aprendizaje. Espaciamente hoy
en dia, en que las comunicaciones son tan abiertas y el mundo esta tan globalizado y
cambiante. Para tener éxito como emprendedor, se requiere actualizacion constante y

adquisicion de nuevos conocimientos para asi poder competir de forma agresiva.
e Siguetu pasiony noladgesir

Asegurate de enamorarte de un problema, no de una solucion. Si la solucion tomada no

funciona, recuerdalo que te apasiona para encontrar otra solucion paratu cliente.

e Séordenado, usa una agenda

¢Seteacumulad trabajo y no sabes por donde empezar? Tienes una cantidad enorme de
cosa por hacer, de temas por estudiar, conocer, aprender y hacer, asi que te recomiendo
trabajar de manera ordenada, planificando tl semana, tus dias con actividades diarias. Lo
importante es que estas actividades sean redlistas, porque si no |o son y nunca alcanzas a
hacerlas todas, te frustraras. Planifica qué quiere ganar y a qué plazo, ponte objetivos a

corto, mediano y largo plazo.

1.4.6. Herramientas para emprender

La principal herramienta a momento de emprender es e disefio del modelo de
negocios, debes tener en cuenta que “Un modelo de negocio es la manera de describir

como la empresa crea, entrega y capta valor” (Osterwalder, 2011).

Un modelo de negocio debe ser viable, escalabley repetible.
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« Viable

Serefiere aque econdmicamente seafactible. ¢Percibiremos utilidades? ¢Lainversion

inicial se recuperar@? ¢Los costos operacionales son cubiertos con las ventas?
* Repetible

Se refiere aque las compras de | os clientes serén recurrentes.

» Escalable

¢A los clientes actuales les podemos ofrecer méas productos? O, ¢L0OS mismos

productos y servicios pueden ser ofrecidos a otros mercados?

1.4.6.1. Segmento declientes
¢Para quién creamos valor?
¢Cuales son nuestros clientes mas importantes?

Una empresa puede tener uno o varios segmentos de clientes, dependera cua es su
oferta. La segmentacién de mercado define el publico objetivo o target al que apunta

la organizacién. Estos grupos se clasifican de acuerdo a cinco €lementos distintivos:
L as necesidades que requieren y justifican una oferta distinta.

Diferentes canales de distribucion.

Diferentes tipos de relaciones.

Larentabilidad.

La cantidad que estan dispuestos a pagar por diferentes aspectos de la oferta.
Algunos gjempl os de segmentos de clientes son:

Mercado de masas. € negocio se dirige a un mercado 1o méas amplio posible, con

necesidades similares.

Nichos. segmentos de mercado atamente especializados, con necesidades muy

particul ares.
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Segmentados. existen distintos segmentos de mercado, pero con necesidades

similares (con ligeras variaciones).
Diversificados. segmentos muy diferentes entre si, con necesidades muy distintas.

M ulti-segmentos. segmentos que dependen de varios segmentos alavez.

1.4.6.2. Propuestadevalor

¢Qué vaor ofrecen alos clientes? ¢Cud de los problemas de los clientes ayudan a
resolver? ¢Qué necesidades de | os clientes se cumplen? ¢Qué paquetes de productos y

servicios se ofrece a cada segmento de clientes?

La base de cualquier modelo de negocios es que e producto o servicio debe agregar
valor, por tanto, una de las primeras definiciones que debe resolver una organizacion

es su propuesta de valor y de qué necesidades del mercado se hace cargo.

Una propuesta de valor puede ser cualitativa o cuantitativa, diferenciandose de sus
competidores a menos en uno de los siguientes aspectos. grado de novedad, mejor
rendimiento, disefio, accesibilidad, usabilidad, marca (estatus), precio (abaratar
costos) y/o nivel de personalizacion (la adaptacion de productos y servicios a las

necesi dades especificas de |os segmentos de clientes escogidos).

1.4.6.3. Canalesdedistribucién y comunicaciones

¢Qué canaes prefieren nuestros segmentos de mercado? ¢Como establecemos
actuamente el contacto con los clientes? ¢Cémo se conjugan nuestros canales?
¢Cuales tienen mejores resultados? ¢Cuales son més rentables? ¢COmo se integran en

|as actividades diarias de | os clientes?

Este item describe los medios a través de los cuales la organizacion se comunica 'y
entrega valor a sus segmentos de clientes. Puede ser directa o indirecta, a través de
distribuidores o agentes, y se define en funcion del tipo de organizacion. Las fases
principales en que se deben definir canales de comunicacion y/o distribucion entre la

organizacion y los segmentos de clientes son:
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Notoriedad: como hacemos para que la gente nos conozca.

Evaluacion: como ayudamos a nuestros clientes a probar la propuesta de valor
Compra: como permitimos que los clientes compren nuestro producto o servicio.
Entrega/distribucion: cdmo entregamos la propuesta de valor a nuestros clientes.

Postventa: cOmo proporcionamos servicios postventa alos clientes.

1.4.6.4. Relacion con € cliente

¢Queé tipo de relacion esperan los diferentes segmentos de mercado? ¢Qué tipo de
relaciones hemos establecido? ¢Cua es su coste? ¢Como se integran en nuestro

modelo de negocio?

Describe los tipos de relaciones que la organizacion establecen con sus distintos
segmentos de clientes, de acuerdo a motivaciones como la adquisicion y retencion de

clientes, y el aumento de las ventas.
Existen seistipos de relaciones con €l cliente:
a) Asistencia personal

Esta relacion se basa en la interaccién humana, donde el cliente puede comunicarse
con un representante en forma presencial, durante o después de la venta
Habitual mente, este Ultimo tipo de relacidn se sostiene através de centros de [lamados
0 por correo electronico. Los centros de [lamados requieren persona especializado, |o
gue tiende a encarecer laatencion a cliente, por lo que usualmente, sélo las empresas

grandes los tienen.
b) Asistencia personal dedicada

Se asigna a una persona para la atencion especifica de un cliente. Normalmente se

desarrollaalargo plazo (por su alto costo) y es muy frecuente en servicios de lujo.
c) Auto servicio

Si bien la organizacién no se comunica directamente con sus clientes, esta provee

todos los medios necesarios para que los clientes se ayuden de manera autonoma.
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d) Servicios automatizados

Es una forma més sofisticada de auto servicio, en que se automatizan |os procesos,
simulando una relacion persona. Para esto, suele usarse la creacion de perfiles
personales, que proveen informacion sobre las preferencias y actitudes de compra de
las personas. Bien empleada, este tipo de relacion puede ser tanto o mas eficaz que

unade asistencia personal, a un costo considerablemente maés bajo.
€) Comunidades

Se crean comunidades en las que los usuarios se comunican entre si. Ademas de
permitir que se solucionen los problemas de manera colaborativa, ese dialogo permite

alaorganizacion involucrarse con sus clientes y entenderlos de mejor manera.

f) Co-creacion

Aqui € valor se crea con los clientes, haciéndol os participes de algunos procesos del
ciclo de negocios. Usualmente, este tipo de relacion se empleaen e disefio de nuevos
productos y no como modelo general de la organizacion.

1.4.6.5. Recursosclave

¢Queé recursos clave requieren nuestras propuestas de valor, canaes de distribucion,

relaciones con clientes y fuentes de ingresos?

Segun Osterwalder, los recursos clave son aquellos que “permiten a una empresa crear

y ofrecer de una propuesta de valor”.
Estos se clasifican en |las siguientes categorias:

Fisicos. infraestructura, materiales, aparatos, redes de distribucion y maquinarias,

entre otros.

Intelectuales. marcas, patentes y copyrights, entre otros.
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Humanos: es € capital humano de una empresa. Para empresas cuyo modelo de
negocio se basa en las habilidades o conocimientos de sus empleados, este recurso es

el mésimportante.

Financieros: fluidez econémica, lineas de crédito, stock options, capital financiero,

opciones de bolsa, etc.

1.4.6.6. Estructurade costos

¢Cudles son los costos més importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?
¢Cudes son los recursos claves mas caros? ;Cuaes son las actividades claves mas

caras?

Definir cud la estructura de costos es un elemento estratégico fundamental, pues
determina s se espera obtener un beneficio por volumen o por valor agregado percibido
por e cliente/usuario. Unavez determinadas |osrecursos claves, las actividadesy alianzas
claves es mas facil completar este eslabon, te sugerimos comenzar describiendo aquel

costo que representa un mayor porcentgje de tu estructura de costos.

Existen cinco clases de estructuras de costos, sin embargo, hay empresas que logran

generar un modelo mixto de manera exitoso:

Costo: minimizacién de costos, dentro de lo posible.

Valor: propuestas de valor premium que se centran en generar € maximo valor

posible parael cliente, sin escatimar en los costos.
Costosfijos: los costos son independientes del volumen de negocio.
Costos variables: los costos son proporcionales al volumen de negocio.

Economias de escala: se buscan crecimientos
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