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HEY, USTED AMI,
VOS MISMO! ECTAQ
LICTO PARA ECTO?

LAC PROXIMAS PAGINAS CON PARA LOS INCANCABLES

Son para aquellos que miran una posibilidad de estabilidad como una trampa.

Las proximas paginas son para discutir sobre el indiscutible.

FUTBOL Y RELIGION NO SE PUEDE DISCUTIR. EMPRENDEDORISMO TAMPOCO.

Futbol es amor, desenfrenado, ciego,
equilibrista de los sentimientos de odio
y realizacion. Religion es fe, devocion, es
creencia en lo no tactil.

Emprendedorismo pulsa, deja ojeras,
llora, transpira, desea, inspira, quiebra la
cabeza y deja el alma ordenar. Mirar algo
que nadie lo ha mirado, hacer que suceda,
es pasion, es emprender.

Las proximas paginas son para aquellos

con la mirada serena y la mente inquieta.
Para los que burlan el statu quo y crean ru-
tas de fuga a las burocracias. Para los que
no le tiemblan las piernas por ansiedad, sino
porque mafana van a ponerlas a correr.

Las proximas paginas son para usted y
para mi.

Caminantes de la contra mano de los es-
pectadores, hacedores de la hora cierta, mo-
dificadores del escenario errado.
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Mi CUADERNO

//

iEste material sera tu guia en todo el programa Innova Joven, usalo y gastalo!

Aqui estan todas las etapas para la creacién de su negocio, con instrucciones que sola-
mente la practica bien sucedida de otros negocios en barrios bajos podrian relatar. jEs una
guia que servira para el éxito de su iniciativa!

Arriesgue, cargue, apunte, registre todas tus dudas y experiencias. Es un material Gnico
creado especificamente para usted.

iAdemas de esto, usted tendra acceso a una plataforma virtual, una video clase, clases
presenciales y un plan de negocios, solamente tuyo!

iBUEN ESTUDIO, BUENA PRACTICA Y BUENOS NEGOCIOS!



ETAPAI

iA TRABAJAR!

/

—

—

ESO QUE LLAMAN DE NETWORK

Red de relacionamiento, o red de contactos, o
todavia, el famoso network. Todo eso es la misma
red que tenemos en el whatsapp - que, antigua-
mente, teniamos en un cuaderno en casa.

Esta base es muy importante para todo y
cualquier negocio. Tratando de un micro o pe-
quefio negocio entonces, él se torna esencial.
Es a partir de eso que las primeras ventas y
las primeras encuestas de mercado van a acon-
tecer. ;Es de eso que se va originar tu primer
centavo - o tu primer millon!

Ademas de estar estructurada, esta red ne-
cesita estar ordenada. O sea, segmentada por
amigos del colegio, universidad, barrio, tra-
bajo. Esa division facilita tu contacto, pues
puede ser utilizada para divulgar, hacer en-
cuesta, y vender.

Tener una red de
relacionamientos, el famoso
network, es la capacidad

de hacer conexiones. La
llave para el suceso es una
extensa red de contactos,
pues cuantas mas personas
conoces, mayor es la
probabilidad de encontrar a
las personas ciertas.?

el s




NO EQ DIFICIL

iTener un negocio aparenta dificil, pero
es muy simples, si! Asi como en nuestra | |
vida, donde actuamos y cuidamos de E
diferentes areas, como educacion, placer,

(=] (0] |

Curiosamente, el
| termino ‘negocio

deporte, trabajo, adentro de un negocio
no es distinto. Nosotros necesitamos desarrollarnos
dentro de cada area. En cuanta microemprendedores,
tenemos que hacer de todo, pero eso no es un proceso
dificil. ;Con planeamiento, organizacién, es posible!
Aunqgue sepamos de la crisis, los pequefios
negocios todavia son responsables por el $2%
de los empleos formales en Brasil y representan
oportunidades de trabajo y desarrollo social.

Ademas, segln el SEBRAE, en 2011, los pequefios
negocios representaban 22% del PIB brasilefio. Y lo

mas impactante es que, en 2015, eran 98,5% del
total de empresas privadas en el pais. Segln la Relacion Anual de
Informaciones Sociales (RAIS), en el mismo afio, la masa de salarios

de las empresas era de 44,1% vy el total de empleos con certificado E —

laboral representaba el $4%.

PRODUCTO 1 — MI QUENO

Estamos hablando de suefos.

0 sea, pensar grande o pequefio

nos cuesta lo mismo.

iUsted no necesita querer ser el duefio
del barrio, puedes ser el duefio del
mundo! En la tarjeta ndmero 1, escriba
dentro de la nube cual es su suefio.

proviene del latin
negotium, de la union

de las palabras neg, de
negacion, con otium, de ocio,
placer. En el diccionario, la
palabra puede ser utilizada
en distintos contextos:

1. Comercio o trafico; 2.
Relaciones comerciales,
negociacion, transaccion; 3.
Empresa, ajuste, cuestion,
entre otros..?

Of-A0R
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iEL DUENO
QoY YO!

/

—

—

iYO EMPREENDEDOR!

Ser emprendedor es ser la persona que en-
cuentra en el medio del problema, una solucion.
Es el que escucha las criticas y busca ideas
innovadoras para solucionarlas, que lidera un
equipo vy acredita que cualquier persona puede,
si, ser mejor, desarrollarse. Es la persona que
cree en un suefio y lo pone en practica.

Para que una idea salga del papel, el em-
prendedor necesita, si, ser un lider, ordenado.
Y, de cierta manera, prever el futuro, ademas
de creer en uno mismo, saber que es capaz
de sacar la idea del papel para realizar y ser
feliz. O sea, de cierta manera, el emprendedor
es una persona feliz. :)

PRODUCTO 2 — Ml PERFIL

Margue en la tarjeta nimero 2 la
imagen que mas combina con usted.

La mayor caracteristica

del emprendedor es estar
siempre delante de la
indefinicion total. Su trabajo
es justamente definir a
partir de lo indefinido. (...)
El tiempo del emprendedor
es el futuro. Las dudas
deben estar siempre en
relevo y las preguntas son la
llave para resolverlas.3

il &
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ETAPA 3

CREATIVIDAD
E INNOVACION

//

COMO INNOVAR
EN LO QUE YA EXISTE

La gran diferencia entre innovacion e in-
vencion es que la primera es nada mas que la
segunda tornandose un buen producto para
el mercado. Después de eso, la innovacion
tornase consumo y después genera lucro a
su idealizador. La invencion, por lo tanto, es
todo lo que fue absorbido por el mercado vy,
consecuentemente, no generd el lucro.

En las Gltimas dos o tres décadas, tuvimos
pocas grandes invenciones, una de ellas es la
internet. A pesar de eso, tuvimos, si, grandes
innovaciones, a ejemplo de la transformacion
de la tv de tubo, que era cuadrada y grande,
para una tv de led. Ahora, el coche movido
a energia eléctrica todavia es una invencién
que tiene todo para tornarse innovador, pero
eso solo va pasar cuando yo, cuando usted,
cuando toda poblacion pase a consumirlo.
Mientras tanto, es financieramente inaccesi-
ble para la mayoria de nosotros.

il &

Creatividad e innovacion
cumplen un papel decisivo
en las empresas hoy.

En este ambiente muy
dindmico, lleno de riesgos
e incertezas, la capacidad
de tomar decisiones sin
apoyo de patrones o normas
establecidas es un hecho
ambicionado y la habilidad
en crear, un bien precioso.
(...) lainversién en
creatividad e innovacion
puede significar mantenerse
al frente en areas criticas
del desenvolvimiento.*

Pequefios procesos también pueden
generar innovacién. ;C6mo? ;La manera de
escribir un contrato de eventos - matrimo-
nio, graduacion, confraternizacion empre-
sarial, lo que sea! - Es siempre escrito de la
misma manera, pero pueden ser diferentes,
teniendo sus clausulas huyendo de lo con-
vencional. Como sera la entrega de un pro-
ducto, el embalaje, son también pequefos

procesos que pueden tornarse innovadores.

13



AHI VIENE LA TEMPESTAD

La tempestad - o solamente la lluvia E
- de ideas puede ser segmentada, pero
también puede empezar toda mezclada, no
hay problema. Después de todas esas ideas E

Brainstorm significa
“tempestad de ideas”.
Es una herramienta

puestas en papel, ahi si es ideal que sean

de trabajo grupal que

separadas en bloques, o sea, segmentadas.
Después de eso, es solamente sacar de ese
enmarafado de “locura” las ideas que mas
te dan placer, con las cuales ustedes se
pueden ver trabajando.

facilita el surgimiento
de nuevas ideas

sobre un tema o un
determinado problema.
(-..) Es también una
técnica de estimulacion

de creatividad en

equipo, generando o
esclareciendo una serie
de ideas, problemas o
cuestiones. °

a

PRODUCTO 3 — MIS NEGOCIOS

Nunca es demasiado preguntarse: ;hay
mercado suficiente para este negocio? La
respuesta puede hacer usted separar lo que
es tendencia de lo que es modismo. En la
tarjeta ndmero 3, escribe al menos tres
ideas de negocios que te gustaria tener.

14
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ETAPA 4

¢PARA
DONDE VOY?

/

—

—

iEQPEJITO, ECPEJITO MIO!

Después de tener la idea del negocio defini-
da, es siempre bueno tener una referencia. 0
sea, tener un espejo. Aqui, la pregunta es muy
sencilla: en quién (o en qué) usted se reflejaria
para ser el mayor/principal competidor?

Entonces, referencia es nada mas que una
mirada para alguien como el mejor. ;Si eso no
pasa, nuestro micro negocio nunca va dejar
de ser... micro! Al tener una referencia, la
oportunidad de buscar y planear ser como ella
es infinitamente mayor.

PRODUCTO 4 — MiI NEGOCIO

Recuerde que, para alcanzar grandes
objetivos, necesitamos trazar metas y
también mini metas. {51, eso mismo,
metas a largo y corto plazo (una semana,
dos meses)! ;Rellena la tarjeta 4 con

su negocio - su gran objetivo!

El objetivo del planeamiento
estratégico es capacitar

la organizacion a ganar,

de manera mas eficiente
posible, un margen
sustentable. (...) La vision
actual de los objetivos que
la organizacion debe atingir
en los siguientes afos debe
traer la certeza de grandes
retos que seran enfrentados
y vencidos.®

[m]iy=

e s

— EmE
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mOcm es mi :m@oﬁ.o..\v (describa un ejemplo a ser mmmcaovw

;Cual es la mejor empresa, persona o producto en mi area?

El nombre de mi negocio sera...

:Como quiero ser visto por mi cliente?

L O B O B

;Cual es mi objetivo en 5 afnos?

:Cual es mi motivacion para empezar este negocio?

PRODUCTO 4 - MI NEGOCIO




ETAPA S

PLANEAMIENTO
Y BUSQUEDA:
LAS ESCALERAS
PARA EL

/ ..... Envuelve la identificacion
y la satisfaccion de las
necesidades humanas y sociales

iAPUNTALO! (...) o sea, satisface las

necesidades lucrativamente. 3

e o

Cuando tenemos un micro negocio, o

solamente la idea de un negocio, el proceso

de creacion de una merca puede ser simple.
La propaganda es una fuente

o importante de informacién para
£COMO? el consumidor (...) es un servicio
Mirar a la referencia, el principal por lo cual él esta dispuesto a

pagar, pues estas informaciones
que ella proporciona reducen el
tiempo de busca.

competéncia, quien usted se imagina ser,
observar su slogan - que es la frase que que-
da bien proxima de la marca y transparece

con facilidad el posicionamiento de la em-

presa — puede ser el primer paso.
.... Las marcas representan una

Después, es buscar transformar el nom- propiedad legal, increiblemente
bre de la empresa y esas referencias en un valiosa, que puede influenciar el
comportamiento del consumidor
(-..) Branding significa dotar
productos y servicios con el poder
de una marca; esta totalmente
slogan lo haga. relacionado a crear diferencias. *°

dibujo. La marca debe transmitir lo princi-
pal que quieres vender en tu negocio. Y si
eso no es posible a través de ella, que el

19



PRODUCTO 5 — MI MARCA

iToma los boligrafos coloridos y manos a la obra!
Escoja un nombre que esté de acuerdo con su I
producto/servicio y que tenga facil entendimiento |
y pronunciacion - eso es muy importante! i
Busque si ya no existen otras empresas registradas N
con el mismo nombre que el que usted escogio. !
Busque referencias de marcas en el segmento que iras a entrar.
Asi, te queda més facil escoger una imagen o un simbolo que  H
facilite al consumidor comprender de que se trata tu negocio. |

Dale preferencia a las imagenes con alta
resolucion y en el formato “png.

iDibuja un borrador de tu idea!

Nombre y figura escogidos, ahora es hora de trabajar

en algln programa que usted sepa utilizar como

Paint, Photoshop u otro editor de imagen - también

hay aplicativos en el celular que hacen eso.

Escoja una fuente o tipografia que combine con tu figura.
Intenta alinear el nombre con el slogan, para que se
queden harménicos e interesantes para el consumidor.
Piensa distinto de tus concurrentes.

iTener referencia no es lo mismo que copiarla!

20 BEsouro §
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ETAPA 6

COMUNICACION:
LA CARA DEL

ECQUEMA
—

—

IHORA DE LA pIZzA!

Hablar de mercado es simplemente hablar
de todas las personas que pueden consumir un
producto o servicio. Pensemos en una pizza con
distintos sabores: ella es el mercado. El peda-

i o

El mercado es una arena para
cambios potenciales. Donde querer
que exista un potencial para el
comercio, existe un mercado.
Econdmicamente, se puede definir
mercado como un conjunto de
potenciales compradores que
tengan capacidad financiera

para consumo de determinado
producto.’

zo de mussarela es el segmento.
Buscar comprender el queso o el
orégano de ese pedazo es pensar E
en su pablico objetivo.

[=]

i

[=]

Segmento es el proceso de
division del mercado total

en grupos relativamente
homogéneos de consumidores,
que representan determinadas
caracteristicas. 8

MATRIZ FODA

A partir de la Matriz FODA, es posible enten-
der los puntos fuertes y los flacos del negocio,
que son aspectos posibles de ser encontrados
a ojo desnudo o a través de encuestas ya he-
chas. Ya las oportunidades son lo que, a partir
de esos puntos pueden ser innovados o hacer
ganar mas dinero. Por fin, las amenazas son lo
que esos puntos flacos pueden nos generar de
problemas en el futuro.

El foco en el cliente significa
que usted esta manejando sus
esfuerzos concentrados en el
cliente y en la satisfaccion y
encantamiento. Es necesario
ponerse en el lugar de quien

va comprar su producto/
servicio y analizar su decision
de cual producto/servicio es mas
interesante comprar o adquirir. °

23



Y conocer el mercado
consumidor es muy
importante para tornar

el producto/servicio mas
adecuado y mas atrayente

iDATE CUENTA!

Producto o servicio substituto es aquel
que puede, por alguna razon, substituir
tu negocio. Ejemplo: si usted desea be-
ber una gaseosa y no hay disponible, us-
ted opta por el jugo. El jugo se torna de
esa manera el substituto de la gaseosa.
0 todavia, usted vende viajes de gradua-
cion (para celebrar el termino de los es-
tudios), pero la gente prefiere contratar
una empresa para organizar una fiesta.

para quien lo compra
(-..) para conocer al
consumidor, el primer paso
es descubrir las necesidades,
los problemas y las
caracteristicas que
E pueden definir el perfil
del consumidor *

E;Er_ En vez de investir

dinero en un viaje,
el cliente substitu-
y6 por una fiesta. La pregunta que define
eso es: usted quiere mucho un determi-
nado producto/servicio ahora, pero no
tienes como comprar, que usted adquiri-
ria (imagine que usted, obligatoriamente,
necesita comprar algo para satisfacer su
voluntad o su problema)?

24 “BESOURO §
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@ PRODUCTO 6 — MI ENCUESTA

Para comprender tu plblico objetivo, concurrencia,
preferencias, busque con un grupo entre 10 a

50 personas, utilizando el WhatsApp o las redes
sociales. Haz uso de tu intuicion. Recuérdese que
contar con los mejores amigos, en este momento,
no es el mejor camino. jAqui, los nimeros
venceran! Usa la tarjeta 5 para guiar tu encuesta.



RESUMIENDO

FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS

¢Que es lo que hace : : ¢ Que puede sucederle a tu pais (politica o :

a tu cliente eligirte? : ambientalmente)? En cuanto a la tecnologia :
---------------------------------------- N en e[ mundo, y en que te puede ayudar?

.....................................................

A
\/

....................................................

................................ eneeeneeene ’ .' ' C.aue puede pasar a tu pais (pOlithG 0
. jApunta lo que usted no tiene de bqeno. : i ambientalmente) o cuanto la tecnologia :
Problemas que tu concurrente no tiene.  en el mundo, que puede venir a afectarte? :

........................................................................................................



ENCUESTA DE MERCADO

jAbajo, creamos un guia para auxiliar en el momento
de hacer tu encuesta de mercado! ;Basta seguirlo!

1. PUBLICO OBJETIVO:

a) Usted tiene la costumbre de comer/comprar/usar

(poner el nombre de su producto o servicio)

b) ¢Si yo estuviera ofreciendo usted compraria?
(poner el nombre de su producto o servicio)

c) Cuénto estarias dispuesto a pagar por el
Desde$ ,  hasta$ ,

2. CONCURRENCIA:

a) Donde usted tiene la costumbre de comer/comprar/usar
¢ Cuanto normalmente usted pagar por eso? Desde $§ hasta $

b) Como usted considera este producto/servicio?
(') optimo (') muy bueno () bueno () regular () malo

c) ¢Cuanto la mayoria dice que pagaria?
Entre § ,00e$ ,00

3. PROVEEDORES:

1) ;Cudles son los productos principales que usted necesita?

’

2) ;Cual es la cantidad minima que usted necesita de cada producto?

3) ¢Quien venderia/prestaria eso para usted?

26
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ETAPA 6 Y UNOS POQUITOS

PRODUCTO, PRECIQ,
PLAZA, DIVULGACION:
EL CUERPO DEL .2

ESQuEMA.  — =
- _— —

... producto: el concepto, la
idea, la dimension, la marca, la

PRODUCTO/QERV'CIO visual, la percepcion, la calidad,

el valor agregado, la capacidad

de solucionar problemas, los
. A ] 131? - 3 . o . .
¢Cual es el diferencial? ;Hay como innovar o beneficios y diferenciales, la

e &

¢Cudl es mi producto/servicio (principal)?

crear algo distinto de la concurrencia? satisfaccion y el apoyo de
servicios que estan contenidos
en ély su ciclo de vida son
ingredientes importantes a
Hay un proceso de fabricaciéon? Como es ven- considerar.

dido el producto/servicio?

¢Hay un proceso de fabricacion? Como es
vendido el producto/servicio? ¢

Hablar del producto cuando se trata de un
micro negocio es tratar de algo innovador o,
en el minimo, distinto. Por ejemplo: vender
futbol puede ser apenas disponer de un hora-
rio en una cuadra deportiva y cobrar por eso.
iPero, es posible agregar valor - y ganar mas
con eso! - Cuando se vende una experiencia,
con un local de decoracion tematica, con pe-
lota especial y chalecos siempre higienizados.
Lo mismo vale para un restaurante de comida
japonesa. Puede ser apenas mas un restaurante
que ofrece sushi, o puede ser un espacio que
haga la persona sentirse en Japon, con mdsica
oriental, camareros vestidos a caracter, etc.



PRECIO

Para llegar en la formacion del precio final,
basta afnadir el costo fijo al costo variable y
agregar un margen de lucro.

{ CF + CV % LUCRO = PRECIO FINAL

0 sea: De una manera bien simples, podemos
definir COSTO FIJO como aquellos que no sufren
alteraciones cuando se fabrica o se vende mas
o menos productos/servicios. Son clasificados
como costos fijos los servicios de vigilancia'y

Asi, ademas de ser
determinado por la estructura
de costos, él debe estar
orientado para el mercado,
considerando la percepcion de
los clientes, el nivel practicado
por los concurrentes y

su anuencia integrada al
compuesto de divulgacion.?

seguranza, el alquiler, los gastos
0 sea: COSTOS VARIABLES es-

con telefonia, la limpieza y manu-
tan directamente conectados a la

(=]

Costos fijos son aquellos cuya
variacion no es afectada por el
volumen total de produccion o
ventas. 8

tencion, y afines.

produccion de la empresa. El mejor ejemplo de
ese tipo de costo viene de las materias pri-
mas: cuanto mas se produce, mas materialses
utilizado y, por lo tanto, mayor es mi gasto.
Otros ejemplos de costos son la mano de obra
directa, comisiones y fretes de venta.

FORMAS DE PAGO

Es necesario pensar de manera inteligente.
En este caso, pensar en recibir por su produc-
to o servicio en la moneda que su publico esta
mas acostumbrado a pagar. ;Dinero? ;Tarjeta de
Crédito o de débito? ;Cheque? ;Boleto? ;Trans-
ferencia o depdsito bancario? Es basicamente
pensar como cliente: ;De qué manera pagaria
yo? Asi de simple.

30

Costos variables son aquellos
que varian con la venta de
productos/servicios. Es el costo
de material y de los insumos.*

....Es interpretado como la
logistica de distribucion, el
asentimiento en el punto de
venta y la localizacion de la
empresa.?’




PLAZA/LOCALIZACION
DE MI NEGOCIO

¢Necesito de un local de facil acceso? ¢Es
proximo a mi casa o de proveedores y clientes?
¢Si me vale pagar por la localizacion? Como voy
a vender mi producto/servicio? ;Responder a
estas preguntas es importante para un micro o
pequeiio emprendedor? Si, mucho, pues pode
influenciar directamente en los costos fijos o
variables. Mas que eso, estas decisiones podran
definir si tu negocio va a sobrevivir o no al pri-
mer ano.

DIVULGACION

La divulgacion puede ser hecha por dos
canales: online y offline. ¢Diferencia entre los
dos? El primero es el mundo de la internet, el
digital. Ya el segundo, es considerado mas con-
vencional, y se refiere a los materiales impresos.

OFFLINE

—————— - A e o oS Y
La comunicacion debe
evidenciar los esfuerzos para
predisponer el consumidor

a la compra, informando los
beneficios, las ventajas sobre
los concurrentes y el refuerzo
de la marca. La empresa
necesita avisar al mercado
que ella existe.?

Ol5i0)
==

Todo aquello que es palpable puede ser
considerado como divulgacion off-line.
Entran en este grupo materiales como
panfleto, cartel, tarjeta visita, fachada,
banner, entre otros. Y eso todo puede ser
hecho a mano o con la ayuda de computa-
dores e impresoras profesionales.

ONLINE

Hablar en divulgacion online es basica-
mente pensar en website y redes sociales
como los principales canales para pre-
sentar su negocio a sus futuros clientes.

Entonces, para organizar mejor esta
etapa, es interesante cuestionar cuales
los tipos de propagandas/divulgaciones
que existen? ;Hay opciones gratuitas?
¢Cuales son los mas usados, o los que
atingen el mayor ndmero de personas - o
sea, posibles clientes?

En este mundo digital, la gran sacada es
poder definir mejor el pdblico que usted
quiere atingir, sea a través de Google, Fa-
cebook, Instagram, Linkedin, entre otros.
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iPROPUESTA COMERCIAL — CREA UNA!

PORTADA - con logotipo

JUSTIFICATIVA - si, en esta etapa, no convencer que su producto es una necesidad para
el cliente y tiene un diferencial, el ni siquiera proseguira con atencién.

OBJETIVO - principal (metas) y secundarios
PUBLICO OBJETIVO

METODOLOGIA (depende del producto)
CRONOGRAMA

INVESTIMIENTO

PRODUCTO 6.1 — MI PRODUCTO

Recuérdese: vender impresora no te impide de vender el toner.
Pero, lo que mas te da dinero es el producto principal. jEn este
caso, la impresora! Es hora de delinear el producto en la tarjeta 6.1

PRODUCTO 6.2 — MiI PRECIO PRODUCTO

Toda salida de dinero mensual puede ser inclusa como costo fijo. Costo
variable es nada mas que cualquier salida de dinero que cambia conforme
la cantidad de productos/servicios entregues al cliente. Y otra: en caso de
tarjeta de crédito, no te olvides de la tasa de operacion. Entonces, en la
tarjeta 6.2 desarrolle la ecuacion de formacién de precio, crie tu matriz

y escribe como seria la promocion de lanzamiento del producto.

PRODUCTO 6.3 — MI LOCALIZACION, Mi PLAZA PRODUCTO

Piense primero en disminuir costos. Pequefias inversiones es la certeza
de riesgos menores y lucros mayores. Defina tu localizacion en la tarjeta 6.2

PRODUCTO 6.4 — MI DIVULGACION

Recuerde: vender impresoras no te impide vender toner.

iHaz el minimo, pero hagalo! En la lista que usted va hacer en
la tarjeta 6.4, pon por lo menos: blog, Facebook, tarjeta visita,
fachada y folder. describa su trio de oro de las redes sociales.
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PARA QUE USTED ENTIENDA, VAMOS A DETALLAR:

COSTO FIJO
Ejemplo:

Usted vive con su compaiiero (a) y tienes un costo de alquiler de R$ 300.

Pero gastas con mercado cerca de 100. Mas las cuentas de luz, internet, teléfono
son otros $100

Luego, usted necesita, al menos, $500 todo mes para mantener la casa en orden.
Consideremos entonces que este es tu costo fijo. O sea, vendiendo o no, usted va tener
ese costo.

COSTO VARIABLE:
Ejemplo:

Usted decidi6 comercializar pasteles. EL costo variable sera cuanto usted gasta para
hacer cada pastel.

Entre la pasta, la carne, otros ingredientes que utilizas, el gas de cocina y un emba-
laje usted tendra un costo de $1,00 para cada pastel.

Este 1 real es tu costo variable, porque si vendes 10 pasteles tu costo sera de
$10,00, si vendes 15 pasteles, él sera de 15. ;Entendiste?

Tu costo aumenta o disminui de acuerdo con la cantidad de pasteles que usted ven-
de. Sabiendo de eso usted puede determinar cual es su lucro.

LUCRO

Lucro es la facturacion menos el costo fijo y menos el costo variable. Ejemplo:

Si usted vender 500 pasteles, al precio de R$ 2,00, tendras una facturacion de
$1000,00.

;Cada pastel te costoé R$1,00 te acuerdas? Entonces 500 pasteles te valen R$ 500,00.

R$1.000,00 - R$500,00 - R$500,00 = R$ O
(facturacion) - (costo variable) - (costo fijo)

¢:Te acuerdas que usted tenia un costo fijo de R500,00? Entonces, si vendemos 500
pasteles a $2, 00 cada, sera posible cubrir los costos fijos y variables. En caso de que
vendas menos de 500 pasteles, posiblemente no alcanzaras pagar todas las cuentas.

Y en caso de que vendas mas, tendras lucro y podras investir en el negocio.

0 sea, si usted vende 50 pasteles por dia, al fin del mes seran 1000 pasteles. A un
precio de R$2,00 tendras una facturacion de 2.0000

CALCULO
Facturacion $ 2.000,00
Costo fijo $ 500,00
Costo variable $ 1.000,00
Lucro $ 500,00




E Cual es mi producto (principal):

m Mi diferencial es:

E :Tengo un proceso de fabricacion? dibuje el flujo
(cuales son las principales dificultades en el proceso).
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PRODUTO 6.3 - MI LOCALIZACION

MATRIZ DE LOCALIZACION X BENEFICIO — HAZ LA MATRIZ

VARIABLE COLABORADORES PROVEEDORES

¢cEs de fdcil acceso?

.
.
.

sessssssscccccccssssssssssccccccnns

Proximidad del escritério
o de la residencia (malo,
bueno, optimo)

sesssssssscccccccsssssssssscsccccnnns

¢ Cudl es el costo de trans-
porte? Alto, medio, bajo
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NOTAS




ETAPA 7

VENTAS: MONEY,
MONEY, MONEY

—
// —

JOUIEN QUIERE? Vender constituye un intricado

proceso de localizar el cliente,

e &

Vender es tornar cualquier suefio de tener abordarlo, persuadirlo y cerrar un
un negocio en realidad. Sin ventas, nada exis- negocio. (...) Vender es ofrecer
te. Sin esta etapa, la Gnica cosa que existe es un producto o servicio que tenga

valor para el cliente, esto es, que
le sea (til, para que él tome la
decision de comprarlo.?

O[=%40

el suefio, alli, preso en tu mente. Por eso, pla-
near y vivir el dia a dia de ventas es dar cada
vez mas gas para tu suefio tornar se realidad.

Y este suefio puede pasar por tener una
buena tienda, o un bar. Un carrito de perro
caliente, o un escritorio de arquitectura o de
design de games. Talvez un restaurante, una EE_
cuadra de futbol. Nada de eso pasara de un

suefo si usted no sale a la calle o utiliza bien
la internet para vender.

LLEVE ECTO EN CONSIDERACION

e ;Adonde esté el pueblo? Mapeo de clientes (cantidad de clientes/estimativa)
® Mapeo: ;como distribuir mis clientes? (segmentacion de mercado)
® Proyeccion de ventas: ;cuanto yo puedo producir y cuanto consigo vender?

e ;Es bueno tener mas vendedores? (matematica simples y creacion de planilla de
proyeccion de ventas

e Estacionalidad: ;si esta frio o calor voy a vender lo mismo? (concepto/tipos y como prever)
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PRODUCTO 7 — MIS VENTAS
Rellena las tablas de ventas de la tarjeta 7 llevando

en consideracion tres escenarios: pesimista, realista y
optimista. Al final, trabaje con el escenario pesimista.

iVOLVEMOS A VENDER PASTELES! PRIMERO: (CUANTO VALE PARA HACER UN PASTEL?
iVolvemos a vender pasteles! ;Primero cuanto vale para hacer UN pastel?

Un paquete de 500g de pasta lista vale (al maximo) $5,00, con rendimiento para 50
unidades. jEntonces, si dividimos $5,00 por 50 unidades, significa que cada pastel utiliza 10
centavos de pasta!

Otro producto principal es la carne de res, que equivale 50g a $10,00. Entonces, dividimos,
llegamos al costo de 20 centavos de carne - no te olvides que usted puede hacer el calculo
con cualquier tipo de relleno, puede ser Bacon, pollo, salchichén, la media es cerca de 25g e
509 en cantidad.

RESUMIENDO, el costo del pastel:

R$0,10 + R$ 0,20 + R$ 0,20 =R$ 0,50
(Massa) (Carne) Otros (tomate, cebolla, huevos)

Precio de venta sugerido: R$ 2,00

Para 27 pasteles tenderemos de FACTURACION:

27 X R$ 2,00 = R$ 54,00
(Cantidad de pasteles vendidos) (Precio de venta)
iA GANAR PLATA, AHORA!

LUCRO: el lucro es la facturacion menos los costos. Si el costo por unidad de pastel es de 0,50, el
costo total sera eso multiplicado por el total de ventas.

27 X R$ 0,50 + R$ 13,50
(Cantidad de pasteles vendidos) (costo unitario) (costo total)
" PARA DESCUBRIR EL LUCRO: FACTURACION MENOS EL COSTO IDEAL.
R$54,00 - R$13,50 = R$40,50
.................... (facturacion) ... [(costoidea) (o)
¢SUPONIENDO QUE ESTOS FUERON LOS RESULTADOS DE LA SEMANA, VAMOS A CALCULAR EN EL MES?
27 X 4 =108
.......... (pastéis vendidos na 17 semana) _ _ (quantidade de semanas no més) _  _ (pastéis vendidos no mes)
¢Y COMO CALCULAR EN EL ANO?
108 X 12 =1.296
(Pasteles vendidos al mes) (cantidad de meses al afio) (pasteles vendidos al ano)

;Sacando los meses malos (usted siempre debe hacer la prevision de estacionalidad, baja de
producto), imagine la media de 1000 pasteles al afio!
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NOTAS




ETAPA 8

RECURC0OC HUMANOS
QUIEN AYUDA EN ECA
$%#2@!

Recursos humanos es el conjunto
/ de practicas constituidas por
/ todas las decisiones tomadas
por la empresa para realizar las
actividades inherentes al sector de

MANOS A OBRA gestion de personas.

Usted es capaz, SI, de hacer todo en un micro
negocio. Limpiar el suelo, hacer el café, actualizar el

il s

Facebook, organizar el cuaderno, pagar las cuentas, etc. Si paras
para analizar, usted hace exactamente igual con su vida, en el dia a

dia. ¢Imagina vivir y trabajar al mismo tiempo? ;Haciendo todo que

te gusta? Usted no seria capaz?

iAl contrario de lo que vemos en la television, emprendedor - los micros, entonces!
- estan lejos de ser el tipo que se sienta detras de una mesa, ganando mucha plata,
mientras trabajan para él. En verdad, ese tipo de gente hasta existe, pero no en
nuestro mundo.

Si, todo eso es verdad, pero nadie quiere ser micro toda la vida. Alli al frente, el
momento de crecer llegara, y tener un compafiero - sea un socio o un funcionario -
puede tornarse una cuestion de sobrevivencia. Y buscaralguien que sea complementar
a su perfil es todavia mejor.

PRODUCTO 8: MI RH

Sociedad es como un matrimonio: piénsalo bien antes
de escoger tu marido o esposa. Y, equipo motivado

es sinénimo de lucro. Y nada motiva mas que ganar
dinero. Piense en compartir responsabilidades

y pagar por eso. Piense en los perfiles de
profesionales que usted necesita en la tarjeta 8.
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ETAPA 9

ECONOMIA Y FINANZAS:
ROMPIENDO BARRERAS

o - _

<

Las micro y pequenas empresas
/ son responsables por casi
/ totalidad de las empresas
existentes en nuestro pais. De
ahi viene la importancia del

T0DO0 LO QUE USTED NECEQITA CABER desenvolvimiento de ellas cada

vez mas evidente.?

INGREQO - Ingresos son todos los recursos provenientes de la venta
de mercadorias o de una prestacion de servicios.

0 sea: Es la plata que entra de venta de mercadorias o de una
prestacion de servicios o de una aplicacion financiera.

INGRESO 0 FACTURACION = UNIDADES VENDIDAS X PRECIO DE VENTA

Lucro = Ingreso - Costos totales (costo fijo + variable)

ROI = Lucro - Investimento

Ejemplo:

Si usted invistié $ 100,00 y tuvo un lucro de R500,00 significa que tu ROI fue de
5. 0 sea, tu retorno fue 5 veces el valor del investimento.

Punto de equilibrio - si el costo total es de 500, el valor de costo del producto es
de 10, y el namero de ventas por dia es de 5, significa que tu punto de equilibrio
es de 10 dias. Acompaname:

PRECIO DEL VENTAS FACTURAE:I()N DIAS FACTURA(;ION COSTO TOTAL
PRODUCTO POR DIA POR DIA VENDIDOS EN 10 DIAS AL MES
‘ R$10,00 ‘ 5 ‘ R$50,00 ‘ 10 ‘ R$500,00 ‘ R$500,00 ’
X = X = =
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EGRESO - Egreso es todo gasto de caracter general,
relacionado con la administracion y ventas.

0 sea: es todo gasto para tu negocio funcionar.

IMPORTANTE: La diferencia entre egreso y costo es que la primera
no puede ser directamente relacionada al producto final.

EGRESOS = Costo fijo (no relacionado al producto, no varia al mes)

Costo variable = Relacionado al producto/servicio
(varia de acuerdo con el numero de ventas)

Costo Total o Costo al mes = Costos fijo + Costos variable

LUCRO - Lucro es considerado todo el rendimiento positivo .
obtenido a través de una negociacion econémica. E .;a'lm
2 i

OO -5

0 sea: Lo que me resta entre el soma de los egresos y costos,
y el valor que yo vendo mi producto o servicio.

ROI, RETORNO Q0BRE EL INVESTIMENTO - Es |a relacion entre el

dinero gano o perdido a través de un investimento.

0 sea: ;En cuanto tiempo el dinero que yo investi va retornar a mi billetera?
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PLAZ0O PARA RETORNO DEL INVESTIMENTO (PAYBACK) -

Es el tiempo necesario para que la empresa produzca resultados que permitan
a los inversores recuperar todo su investimento.

0 sea: Tiempo necesario para retornar el investimento inicial de su negocio.
De manera simples, plazo para empezar a ganar plata de verdad.

CAPITAL DE TRABAJO - Es el dinero necesario para financiar

la continuidad de las operaciones de la empresa..

0 sea: ;Cuanto voy a necesitar tener en la caja todo el mes para
no faltar dinero para pagar mis cuentas?

ZQUE ES INVESTIMENTO?

Investimento es lo que usted va necesitar para empezar tu negocio. Vamos a continuar
con nuestro ejemplo del pastel: Usted desea emprender en el negocio del pastel, pero
no tiene con qué comenzar. ;Cudl es el minimo que usted necesita?

Lista:

e Pasta para pastel (R$5,00)
500g de carne de res (R$10,00)
tomate, cebolla, sal (R$5,00)

e Aceite de cocina (R$5,00)

Sumando todo, usted necesitaria al menos de R$25,00 para empezar.

Este es tu investimento. De pronto usted también necesite una hoya, o un botellon de
gas caso no tengas. jEntonces, el investimento es el minimo necesario para usted por
su idea de negocio en practica!
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PRODUCTO 9: MIS FINANZAS

Si te pones pilas, las cuentas no pasan de sumay
sustraccion. iEl restante se aprende en la practica!

En la tarjeta 9, usted va rellenar la planilla de flujo

de caja - costos fijos y variables separados. Con eso,
vas a obtener los nlmeros para componer: capital de
trabajo (calculo), punto de equilibrio, retorno sobre el
investimento y plazo para el retorno de investimento.
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PRODUCTO 9 - MIS FINANZAS

ANALICIC FINANCIERO BASICO

g Costo mes basado en la venta de unidades.
g Facturacion mes basado en la venta de unidades
g Lucro total mes basado en la venta de unidades.

‘¥4 CAPITAL DE TRABAJO (CALCULO)

W4 PUNTO DE EQUILIBRIO MES vy ANO

W4 Plazo para retorno del investimento (calculo)

W4 Retorno do investimento




ETAPA 10

MiI ANALISIS

//

SOLAMENTE EN LA TERAPIA

Para sacar una idea del papel y ponerla en practica es muy importante el proceso de
recordar su vida a través del compartir de tu propia historia.

Recordarse todo lo que sofiaste un dia, cuando pequefio, analizar las piedras por las
cuales pasaste. Contar todo eso para amigos o personas que pudieran comprender te es
esencial para que usted pueda delinear tu futuro.

Sentir que usted es capaz, es facil después analizar y contar todo lo que ya pasastes
de dificultades en la vida.

El pasado, el presente, el futuro.

PRODUCTO 10: MI ANALISIS

En la tarjeta 10, escribe en una frase lo que usted
tiene que mejorar en su vida para alcanzar este
suefio (cuerpo, mente y conocimiento).



CONOCIMIENTO
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LOS ENTENDIDOS
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