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El presente manual sobre “Generacion de idea de negocios” ha sido preparado por la Orga-
nizacion Internacional del Trabajo (OIT) como un complemento del programa de capacitacion
para la gestion de pequefias empresas “Inicie Su Negocio” (ISUN). El ISUN esta disefiado para
permitir a las personas participantes formular un Plan de Negocios para la actividad que de-
seen empezar. Sin embargo, para producir un Plan de Negocios se necesita tener una idea
clara del negocio que uno se propone iniciar. Este manual ayudard a empresarios y empresa-
rias potenciales a generar y analizar ideas de negocios con el fin de seleccionar la mas apro-
piada, a fin de que pueda ser usada como una base para el Plan mencionado y posteriormente
desarrollada en un negocio exitoso.

El manual le guiara a través del proceso de generar y escoger la idea de negocios mas apro-
piada para iniciar su propia empresa. Le ayudara a:

Definir sus habilidades, experiencias y caracteristicas como empresario/a;
Entender lo que contribuye a generar una idea de negocios exitosa;
Identificar varias ideas de negocios potenciales;

Analizar estas ideas de negocio;

Seleccionar las ideas de negocios mas apropiadas para su empresa.

Titulo de la edicion original en inglés: Business Idea Generation: A workbook for potential entrepre-
neurs.
Copyright de la edicién en inglés: Organizacion Internacional del Trabajo © 1998.



PROLOGO

¢Cuadl es el propédsito de “Generacion de idea de negocio”?

Este manual de capacitacion tiene la finalidad de proveer un método por el cual empresarios y
empresarias potenciales pueden encontrar, proponer, revisar y seleccionar la idea de negocio mas
apropiada a sus capacidades empresariales. Consiste de una serie de pasos que llevan al futuro(a)
empresario(a)s por diversos pasos que le permiten identificar la mejor de varias alternativas para de-
cidir emprender una pequefia actividad econémica. Una vez conseguido este fin, entonces el (la) em-
presario(a) podra continuar con las tareas previstas en el paquete “Inicie Su Negocio” (ISUN), que
forma parte constitutiva del programa OIT de capacitacién en gestion para la pequefia empresa cono-
cido como “Inicie y Mejore Su Negocio” (IMESUN).

El programa global de la OIT “Inicie y Mejore Su Negocio” (IMESUN, del inglés SIYB, Start
and Improve Your Business) se ha constituido en una de las metodologias mas conocidas de capaci-
tacion para adquirir destrezas esenciales orientadas a la gestion de pequefias empresas. ‘“Inicie y
Mejore Su Negocio” es un sistema de paquetes de capacitacion interrelacionados con destrezas prac-
ticas para la gestion empresarial que esta dirigido a propietarios/as y gerentes de pequefias empre-
sas. El Programa consiste de dos paquetes de capacitacion, “Mejore Su Negocio’(MESUN), que se
propone capacitar a empresarios(as) existentes a consolidar y expandir sus negocios, e “Inicie Su
Negocio” (ISUN), que equipa a los que desean empezar negocios con habilidades practicas para ini-
ciar y conducir negocios viables.

El origen de “Inicie y Mejore Su Negocio” esta en una serie de materiales de capacitacion titu-
lados “El Cuidado de Su Empresa”, que fue desarrollado en Suecia en los afios 70 por la Confedera-
cion Sueca de Empleadores. En 1977, la Autoridad Sueca para el Desarrollo Internacional (SIDA)
financié un proyecto para que la OIT adaptara estos materiales a fin de que reflejaran las necesidades
y situaciones de empresarios y empresarias en los paises en desarrollo. Desde enfonces, los materia-
les, metodologia y sistemas IMESUN se desarrollan, adaptan y enriquecen constantemente para
atender las necesidades siempre cambiantes de los empresarios en muchos paises distintos. El pre-
sente manual sobre Generacion de ldea de Negocios fue concebido y desarrollado en el Proyecto
Regional IMESUN para Africa con sede en Harare, Zimbabwe.

Los atributos de IMESUN

La particularidad del programa IMESUN radica en sus conceptos, que son presentados en
una manera simple, costo/eficiente, practica, relevante y participativa. De este modo, se dirige a satis-
facer las necesidades de personas con bajo nivel de instruccion. Sus atributos especificos son:

(a) Los materiales MESUN (Basico) y el Juego de Negocios IMESUN —el nucleo del programa IME-
SUN - y las metodologias de capacitacion IMESUN se dirigen a las necesidades especificas de
capacitacion de conductores de pequefios negocios con poca escolaridad.

(b) El componente de seguimiento de la capacitacion (o Servicio de Extension Empresarial), que
consiste en ciertas intervenciones de capacitacion aplicadas progresivamente, posteriores a la
capacitacion inicial en clase, utilizan las metodologias de monitoreo, aprendizaje activo y de tipo
vivencial que facilitan una transferencia efectiva de experiencias practicas.

(c) La capacitacion basada en ‘resultados’ otorga transferibilidad a sus aspectos conceptuales.

(d) El programa tiene inserto un sistema simple de monitoreo y evaluacién mediante el cual la efecti-
vidad de la capacitacion puede ser medida con precision.

(e) Los vinculos entre los programas Inicie Su Negocio (ISUN) y MESUN ayudan a mejorar la soste-
nibilidad de los programas de desarrollo de pequefias empresas.

(f) El programa se presta a ser adaptado sectorialmente, por ejemplo, en la capacitacion de peque-
has empresas en construccion, ventas, confecciones, transportes, turismo, etc., y al desarrollo de
enfoques multidisciplinarios relacionados o complementarios. Entre estas adaptaciones se en-
cuentran disponibles en castellano: ‘Mejore Su Negocio en Construccion (MESUNCO)’, y proxi-
mamente lo estaran: ‘Elementos de Gestion Empresarial para Microempresas’ (EGE)’, ‘Mejore Su
Ambiente de Trabajo y Su Negocio (MESAMSUN)’ y ‘Conozca de Negocios (CODEN)’.

(g) Es una intervencion de capacitacion de bajo costo, que la hace accesible a grupos objetivos am-
plios en las areas rurales, especialmente si se la combina con otras metodologias de la OIT para
formacion de negocios, tal como la “Capacitacién Empresarial de Base”.

(h) Tiene una estrategia de implementacion clara y validada.



(i) Promueve vinculaciones amplias con otras instituciones de desarrollo de la PyME, mejorando asi
la efectividad y el impacto de la capacitacion al nivel de los beneficiarios directos.

En cuanto a impacto, mas de 100,000 empresarios y empresarias existentes y emergentes de
paises en desarrollo se han beneficiado a la fecha de los programas IMESUN. La evaluacion del pro-
grama IMESUN de Africa llevada a cabo por SIDA en 1993 sefiala que “las empresas que han tomado
parte en el programa de capacitacion MESUN tienden a tener tasas de crecimiento mas altas que los
promedios nacionales para el sector industrial de pequefia escala... La mayoria emple6 mas fuerza
de trabajo durante el afio pasado. Son también mas rentables que otras empresas”. La evaluacion
concluye que el programa tuvo un impacto sustancial en las y los empresarios en cuanto a desempe-
fio empresarial y utilidades asi como en generacion de empleo.

El compromiso de Ila OIT con el desarrollo de la pequefa empresa

La OIT tiene cerca de 20 afios de experiencia en la implementacién e institucionalizacion na-
cional de los programas IMESUN a través de proyectos regionales y nacionales, los cuales aplican
coherentes estrategias flexibles basadas en necesidades nacionales para implementar el programa,
aprendiendo de las practicas optimas de capacitacion desarrolladas en el mundo. La estructura de
terreno de la OIT con sus 16 Equipos Técnicos Multidisciplinarios provee apoyo técnico y disemina-
cion efectiva a los programas IMESUN nacionales.

En general, el programa IMESUN esta disefiado para organizaciones dedicadas a la capacita-
cion empresarial y el desarrollo de la pequefia empresa en paises en desarrollo. La estrategia del
programa ha sido delineada para desarrollar capacidades nacionales e institucionales para implemen-
tar la capacitacion en los ambitos nacional, sectorial o local en ISUN e IMESUN de modo sostenible
sin una dependencia externa de la OIT. Con el fin de incrementar el impacto de las instituciones que
promueven a las pequefias empresas, el programa IMESUN apoya a las ONG, organizaciones comu-
nitarias, organizaciones de empleadores y trabajadores, organizaciones del sector privado, camaras
de comercio, instituciones publicas, instituciones de formacién profesional y compafiias privadas de
consultoria que apoyan a la pequefia empresa La diversidad de sus canales de prestacion ayuda al
programa a optimizar su llegada a los beneficiarios ultimos, es decir, a los duefios(as) y conductores
de pequerias empresas existentes y en formacion en los paises en desarrollo.

¢Como se accede a estos programas?

Los Seminarios de Formacion de Capacitadores/as entrenan en la forma de ejecutar las acti-
vidades de capacitacion IMESUN, y los de Formacion de Capacitadores/as Principales se orientan a
capacitadores/as a asistir a las y los usuarios en la institucionalizacion del programa. Las organizacio-
nes participantes suelen asumir los costos relacionados a la ejecucion del programa a escala nacio-
nal, lo cual es una clara expresion de su compromiso con los valores del programa, asi como una
buena senhal de sus posibilidades de sostenibilidad.

El acceso a los cursos de Formacién de Capacitadores/as MESUN, que entrenan y acreditan
a las personas capacitadoras que impartiran esta metodologia, es ofrecido por la OIT desde sus Ofi-
cinas de Area y Equipos Técnicos Multidisciplinarios. Se puede obtener informacién sobre ellos y so-
bre los instrumentos de la linea IMESUN en la Oficina de Area OIT més cercana.

La presente edicion ofrece al publico de América Latina, y especialmente de la region andina,
este manual sobre Generacion de Idea de Negocios cuyo texto y elaboracion conceptual original fue
realizado por el equipo del Proyecto Regional OIT/IMESUN de Harare, Zimbabwe (Africa del Sur). Fue
escrita por Sibongile Sibanda y Milena Hileman. Como se ha dicho, este manual es uno de los mate-
riales del programa “Inicie Su Negocio”, del cual el Manual y el Cuaderno de Trabajo han estado dis-
ponibles en castellano desde 1996.

El texto ha sido traducido al espafiol por Carlos Vera Tudela, Consultor de la Oficina de Area
de la OIT para la Regién Andina, con la supervisiéon de Mario Tueros, Especialista Principal en Desa-
rrollo de la Pequefia Empresa del Equipo Técnico Multidisciplinario para la Regiéon Andina.

Daniel Martinez.
Director a. i.
Oficina de Area y Equipo Técnico Multidisciplinario
OIT Lima.
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COMO UTILIZAR SU MANUAL GENERACION DE IDEA DE
NEGOCIOS

En este manual encontrara:

Explicaciones de los aspectos basicos que deben considerarse para desarro-
llar su propio negocio. Aprenda estos aspectos que lo ayudaran a generar su idea
de negocio.

Ejercicios practicos. Realice los ejercicios para poner en practica lo aprendido.

Evaluaciones personales: Estos ejercicios le permitiran descubrir sus habilidades y
posibilidades para iniciar su negocio.

Usted también encontrara distintos tipos de cuadros. Cada uno le muestra una
clase individual de informacion:

En algunos encontrara actividades, ejercicios o preguntas para responder

En otros encontrara preguntas y reflexiones acerca de su propia expe-
riencia

...y otros le indicaran algo muy importante que debe recordar siempre




1. ¢ QUE ES UNA IDEA DE NEGOCIOS?

Una idea de negocios es una descripcidn corta y precisa de las operaciones basicas
de un negocio que se piensa abrir. Un buen negocio empieza con una buena idea de
negocios. Antes de que usted pueda empezar un buen negocio, es necesario tener
una idea clara de la clase de negocio que desea operar.

“Deseo empezar mi propio
negocio, pero no sé que hacer”

“Me pregunto qué clase de
negocio podria tener éxito”

Un negocio de éxito cubre las necesidades de sus clientes. Le brinda a las personas,
lo que estas desean o necesitan. Su idea de negocios le dira:

¢ Qué producto o servicio vendera su negocio;

¢ A quién le vendera su negocio;

e Como vendera su negocio sus productos o servicios;
¢ Qué necesidad de sus clientes atendera su negocio.

QuE

¢, Qué tipo de producto o servicio vendera su negocio? La idea de su futuro negocio
debe estar basada en productos que usted conoce bien, o en servicios que usted
domina. Deben ser, ademas, productos o servicios por los cuales la gente esta dis-
puesta a pagar. Analizar varias ideas posibles le ayudara a precisar el tipo de nego-
cio en el que usted se desempenara bien.

Comparo los siguientes ejemplos con el texto anterior:

Carlos Rojas trabajé 25 afios como coci-

nero en un comedor escolar. Al jubilarse Maria ha trabajado durante varios afios
desea empezar su propio negocio con el en la zapateria de su tia. Su hermano
dinero que ha podido Rubén se mudara de ciudad y desea
ahorrar en estos afios. El piensa abrir vender su negocio de carniceria.

una soda cerca de la Fabrica de Produc- Maria esta considerando comprar el
tos de Concreto, donde llegan muchos negocio a su hermano e iniciar su pro-
camioneros que deben esperar todo el pia empresa.

dia para cargar sus camiones.

Un producto es un objeto por el cual la gente paga. Puede ser algo que usted
mismo elabore o0 algo que usted compre para revender. Ropa, calzado, pan, mue-
bles, etc.



Un servicio es algo usted hace para alguien y por lo cual se le paga. Por ejem-
plo: ofrecer servicios de Internet, repartir correspondencia, custodiar un Banco, repa-
rar bicicletas, lustrar calzado.

QUIEN

¢ Quién comprara sus productos o servicios? Los clientes son un elemento esencial
de cualquier negocio. Es importante tener muy claro lo relacionado con los clientes a
los que usted espera vender. ;Le vendera a un tipo especifico de cliente o a todos
los que viven en un area determinada? Deben existir suficientes personas capaces y
con deseos de pagar por sus productos y servicios, o el negocio no tendra ganancia.

“ Si fabrico ropa para vender,
quiénes seran mis clientes?

“ Si ofrezco mis servicios para enviar paquetes y encomiendas a otras ciuda-
des, ¢ quiénes seran mis clientes?”

“ Pondré un puesto de comidas rapidas cerca de la escuela,
quiénes seran mis clientes?”

como

¢, Como piensa usted vender sus productos o servicios? Si usted planea abrir una
tienda, no hay ninguna duda de como los vendera, pero si se trata de ser un fabri-
cante o proveedor de servicios, entonces puede vender en muchas maneras diferen-
tes. Un fabricante puede, por ejemplo, vender directamente a clientes o minoristas.

“ Tenemos suerte de que venga por aca

a vender las verduras que usted cosecha,
ya que son frescas y mas baratas”

Algunos negocios venden directamente a sus clientes.

“Luisa tiene una pequena libreria y servicio de fotocopias frente al Liceo. Mi
hija me comenté que sus amistades estan muy contentas con el servicio que
brinda ya que ofrece precios especiales para estudiantes”.

Algunos negocios venden sus productos a tiendas minoristas.

“Esta es la segunda entrega de camas de la fabrica Maderas Especiales que
llegan en este mes a la muebleria del Sr. Moya en la ciudad.”

CUAL
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¢, Cual necesidad de sus clientes sera satisfecha por sus productos o servicios? Su
idea de negocios deberia tener siempre en mente a los clientes y sus necesidades.
Es importante averiguar lo que desea su futura clientela cuando usted desarrolle su
idea de negocios.

“Quisiera que hubiera una guarderia cerca. Mi hija pequefa necesita aprender y a la
vez compartir experiencias con nifios y nifias de su edad, y me sentiria muy segura
de que sea bien atendida mientras estoy en mi trabajo”

“‘Necesitamos contratar servicios particulares de limpieza para esta oficina ya que
mantener personal de planta nos resulta muy caro”.

Iniciar un negocio no es una tarea facil. Toma bastante trabajo y muchos y buenos
planes. El esfuerzo y el dinero que toma iniciar un negocio puede perderse si usted
inicia el negocio inapropiado. El negocio apropiado empieza con una buena idea de
negocios.

ENCONTRAR BUENAS IDEAS DE NEGOCIOS

Las ideas de negocios se identifican por medio de un pensamiento positivo y creati-
vo. Estas ideas se pueden originar en diferentes fuentes, como recursos locales, ne-
cesidades, actividades, intereses y aficiones.

“En este pueblo, la mayoria de los padres y madres de familia
trabajan fuera del hogar. Podriamos iniciar un negocio
ofreciendo nuestros servicios de limpieza a los hogares”.

“Tengo que ir hasta la ciudad cercana para
conseguir los arreglos florales para la boda

de mi hija. Eso me toma mucho tiempo y se
maltratan tanto las flores. jSi hubiera una floris-
teria en nuestro pueblo!”.

“En el barrio no contamos con servicios de publicidad
para las actividades como bailes, bingos y ferias.
iQué bueno seria que alguien pensara en ofrecer este servicio!

Muchas buenas ideas de negocios se desarrollan al encontrar oportunidades de ne-
gocios. Las oportunidades de negocios son espacios vacios entre lo que la co-
munidad desea comprar y lo que los negocios existentes estan ofreciendo. Los va-
cios no atendidos del mercado pueden ser cubiertos por una persona emprendedora
con las habilidades y recursos disponibles en el medio.

necesidades de las personas
servicios

11




costos
precios
gustos de la gente
destrezas
experiencia
utilidad
productos
necesidades de la gente

Operar un negocio se puede comparar al malabarismo. Usted tiene que mantener un
balance entre el conocimiento de lo que la clientela desea, sus habilidades y expe-
riencia, conociendo lo que cuesta producirlo y conociendo lo que el/la cliente/a desea
y puede pagar. No debe perder de vista todos estos factores porque siempre estan
cambiando. Si puede mantener un balance entre lo que su clientela desea y lo que
usted puede ofrecer, a costos y precios adecuados; entonces podra obtener una uti-
lidad. Si fracasa en prestar atencidén a cualquiera de estos factores, su negocio no
tendra éxito.

LA EXPERIENCIA DE ROSA MOYA

Rosa Moya desea iniciar su propio negocio. Tiene una parcela pequefia y su esposo
trabaja en un taller mecanico cerca de su casa, pero el costo de vida es alto y nece-
sitan ganar mas dinero para pagar por la educacion de sus hijos.

Rosa decide empezar criando gallinas. Ella conoce acerca de la cria de gallinas y su
tia le otorga un préstamo de « 50.000.00 para iniciar el negocio. Luego alguien le
dice que se puede ganar mucho dinero procesando las semillas de los girasoles para
producir aceite. Ella cambia entonces su idea de negocios y empieza su proyecto de
produccion y procesamiento de girasol para extraccion de aceite.

Rosa Moya nunca ha cultivado una gran cantidad de plantas de girasol. Todo el dine-
ro del préstamo es utilizado en la compra de semillas, fertilizante y el equipo para
extraer el aceite. Ahora cuenta con menos tierra para cultivar maiz y vegetales, por
lo que ella tiene que empezar a comprar alimentos para su familia. Puesto que toma
bastante tiempo procesar el aceite, Rosa tiene que contratar a alguien para que la
ayude. Otros agricultores cercanos han empezado también a procesar semillas de
girasol, por lo que ella tiene dificultad para encontrar compradores del aceite. Por
esto, Rosa se ve obligada a venderlo a bajo precio en una tienda local, obteniendo
menores ingresos de los esperados para pagar el préstamo.

“Lo siento, Rosa, ya hemos comprado todo el aceite de girasol que
necesitamos este afno”

“Parecia una buena idea de negocios”
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ACTIVIDAD

En el espacio de abajo escriba algunas de las cosas que usted piensa que Rosa omitio, o bien en las
cosas que se equivoco cuando decidié iniciar su propio negocio. Sugiera lo que ella debié haber
hecho antes de empezar y otras maneras mejores para operar su negocio.

¢(QUE CARACTERIZA UNA BUENA IDEA DE NEGOCIOS?

Una buena idea de negocios es la que se basa en:

e Un producto o servicio que la clientela desea;

¢ Un producto o servicio que usted puede vender a un precio que la clientela pueda
pagar y que le permita obtener utilidades;

o El conocimiento y habilidades que usted tiene o espera obtener;

e El dinero y otros recursos que usted pueda invertir.

Todos los buenos negocios empiezan con una buena idea que ha sido bien exami-
nada. Este manual le ayudara a pensar en buenas ideas de negocios, a analizarlas y
a seleccionar aquella que sea rentable y se adecue a su situacion.
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2. ;ES USTED LA PERSONA ADECUADA PARA INICIAR UN NEGO-
ClO?

Antes de que empiece a pensar en ideas de negocios, necesita averiguar si esta
preparado/a para operar su propio negocio. En las siguientes paginas hay un ejerci-
cio que le ayudara a lograrlo. Le permitira entender las cualidades de hombres y mu-
jeres empresarias de éxito y evaluar sus habilidades y potencial para manejar su ne-
gocio.

EJERCICIO DE EVALUACION PERSONAL

La Columna Ay la Columna B contienen distintas afirmaciones, de las cuales una de
las dos es valida para usted.

¢ Siopina que la afirmacion de la Columna A es la vélida para usted, anote 2 en el
casillero de dicha columna.

e Siopina que la afirmacioén de la Columna B es la valida para usted, anote 2 en el
casillero de dicha columna.

¢ Si no coincide con ninguna de las dos afirmaciones, anote 0 en ambos casilleros.

A 1. Motivacién para iniciar un negocio B

Tengo un trabajo que me genera ingresos

No tengo un trabajo que me genera ingre-
S0s

Yo tenia un buen trabajo remunerado antes
de decidir iniciar mi propio negocio

'Yo no tenia un buen trabajo remunerado

Yo aprendo algo de cada trabajo
que tengo

Yo sélo trabajo para ganar dinero; no me
importa no aprender gran cosa

Soy una persona trabajadora

No me gusta mucho trabajar

Deseo hacer del negocio mi carrera

Deseo iniciar un negocio porque no tengo
otras opciones

Deseo tener un negocio para que mi familia
y yo tengamos mejor nivel de vida

Deseo tener un negocio porque quiero
tener éxito. La gente rica tiene su propio
negocio

Estoy convencido/a de que el éxito o fraca-
S0 depende en gran parte de mi propio
esfuerzo

Considero que necesito apoyo de otras
personas para triunfar en lo que me pro-
ponga hacer.

TOTAL

TOTAL

2. Capacidad para asumir riesgos

Estoy convencido/a de que para progresar
en la vida debo enfrentar riesgos.

No me gusta arriesgarme, aun cuando
pueda obtener recompensas

Las oportunidades surgen cuando se
enfrentan riesgos.

Si depende de mi, prefiero hacer las cosas
de la manera mas segura.

Asumo riesgos solo después de evaluar las
ventajas y desventajas

Si me gusta una idea, me arriesgo sin
pensar en las ventajas y desventajas.

Estoy dispuesto/a a aceptar que puedo per-
der lo invertido en mi negocio.

Me es dificil aceptar que puedo perder lo
invertido en mi negocio.

Cuando realizo cualquier tarea, asumo
que no siempre puedo tener control total
sobre la situacion.

Me gusta tener un control total sobre
cualquier cosa que llevo a cabo.

TOTAL

TOTAL

14



3. Perseverancia y capacidad para enfrentar las crisis

Aun cuando enfrento dificultades terribles,
no renuncio facilmente.

Si hay muchas dificultades, pienso que
realmente no vale la pena continuar

Los retrocesos y fracasos me desaniman,
pero no por mucho tiempo.

Los retrocesos y fracasos me afectan
mucho.

Creo en mi habilidad para influir sobre el
desarrollo de circunstancias que me favo-
rezcan.

Existe un limite en lo que una persona
puede hacer por si misma, el destino
y la suerte tienen mucho que ver.

Si la gente no acepta mis propuestas, no
me desanimo y trato de respaldarlas lo
mejor que puedo para convencerles.

Si la gente no acepta mis propuestas, ge-
neralmente me siento mal, me desanimo y
cambio de tema.

Mantengo la calma en una situacion de cri-
sis y me preparo para enfrentarla.

Cuando se presenta una crisis me siento
confundido/a y nervioso/a y no puedo en-
frentarla.

TOTAL

TOTAL

4. Actitud de la familia

Pienso involucrar a mi familia en las
decisiones del negocio cuando estas les
afecten.

No pienso involucrar a mi familia en las
decisiones del negocio, aunque estas les
puedan afectar.

Mi familia entendera que no puedo pasar
mucho tiempo con ellos por mis compromi-
sos de negocios.

Mi familia se molestara si no puedo
pasar mucho tiempo con ellos por
mis compromisos de negocios.

Si mi negocio no tiene mucho éxito al
principio, mi familia estara dispuesta a
aceptar las dificultades financieras que esto
les cause.

Si mi negocio no tiene mucho éxito

al principio, creo que mi familia estara
muy molesta por las dificultades que les
pueda ocasionar.

Mi familia estara dispuesta a ayudarme en
las dificultades de mi negocio.

Mi familia probablemente no estara
dispuesta en capacidad de ayudarme en
las dificultades de mi negocio

Mi familia piensa que es una buena idea de
mi parte iniciar un negocio.

Mi familia esta preocupada por mi
decision de iniciar un negocio.

TOTAL

TOTAL

5. Iniciativa

No temo a los problemas, los acepto como
parte de la vida y trato de encontrar solucio-
nes cuando se presentan.

Encuentro dificil enfrentar los problemas y
evito pensar en ellos.

Cuando tengo dificultades, las enfrento con
toda mi energia, estas son un desafio para
mi y casi disfruto superdndolas.

Si tengo dificultades, trato de olvidarlas
0 espero a que desaparezcan.

No espero a que las circunstancias me sean
favorables, yo trabajo para tenerlas.

Me gusta seguir la rutina y esperar que
se presenten las cosas buenas.

Siempre trato de encontrar algo diferente
por hacer.

Me gusta hacer solamente cosas en las
gue yo sé que soy bueno/a.

Pienso que todas las ideas pueden ser utiles
en algun momento y trato de probarlas para
ver si funcionan.

La gente tiene muchas ideas, pero creo
que yo no puedo hacer de todo y prefiero
limitarme a mis propias ideas.

TOTAL

TOTAL
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6. Habilidad para conciliar familia, cultura y negocios

Tomaré de mi negocio solo el dinero pro-
gramado para sostenerme a mi y a mi fami-
lia.

Tomaré de mi negocio el dinero que
mi familia necesite.

Si mis amistades o familiares tienen pro-
blemas financieros, les ayudaré sélo con lo
que tengo asignado para mis gastos perso-
nales. No puedo retirar dinero del negocio.

Si mis amistades o familiares tienen pro-
blemas financieros, los ayudaré aun cuan-
do esto pueda afectar mi negocio.

No puedo descuidar mucho tiempo mi nego-
cio en obligaciones familiares y sociales.

Mis obligaciones familiares y sociales
tienen prioridad, estas seran atendidas
primero y después el negocio.

Mis familiares y amistades tendran que pagar
por mis productos, servicios y el uso de bie-
nes de mi negocio, igual que cualquier otra
persona.

Mis familiares y amistades obtendran be-
neficios especiales de mi negocio.

No daré crédito a las personas so6lo porque
sean mis familiares y amistades.

En general daré crédito a mis amistades y
familiares.

TOTAL

TOTAL

7. Habilidad para t

omar decisiones

Puedo tomar decisiones con facilidad y me
gusta hacerlo.

Encuentro dificil tomar decisiones.

Puedo tomar decisiones dificiles por mi
cuenta.

Necesito del consejo de varias personas
antes de tomar una decision dificil.

En general, tomo decisiones con rapidez.

Retraso la toma de decisiones tanto
como me sea posible.

Antes de tomar una decisién considero todas
las opciones.

Mis decisiones suelen ser impulsivas, se-
gun mis sentimientos e intuicion.

TOTAL

TOTAL

8. Capacidad de adaptacion a

las necesidades del negocio

Produciré solamente lo que la clientela des-
ee.

Produciré solo lo que sea de mi agrado.

Si mi clientela desea un producto o
servicio mas barato, estudiaré como satisfa-
cer sus requerimientos.

Si mi clientela desea un producto o servi-
cio mas barato tendra que ir a otro lugar.

Si mis clientes desean crédito, debo
valorar la posibilidad de proporcionarlo con
el menor riesgo para mi negocio.

No venderé mis productos o servicios al
crédito a nadie.

Si reubicando mi negocio en otro lugar
puedo vender mas, estoy dispuesto/a a
mudarme.

No estoy preparado/a para reubicar mi
negocio. Los clientes y proveedores
deben venir donde yo esté ubicado/a.

Mediante el estudio de las tendencias del
mercado, trataré de cambiar mis actitudes y
formas de trabajar para actualizarme.

Es mejor trabajar de la forma que conoz-
co porque es dificil mantenerse al dia con
lo rapido que cambia el mundo.

TOTAL

TOTAL

9. Compromiso con las actividades del negocio

Trabajo bien bajo presion y me gustan los
desafios.

No trabajo bien bajo presion, me gusta
mantener una vida tranquila y calmada.

Me gusta tener muchas horas de trabajo
cada dia y no me importa usar mi tiempo
libre para trabajar.

Pienso que es importante tener tiempo
libre; no se deberia tener que trabajar tan-
to.

Estoy dispuesto a pasar menos tiempo con
mi familia y mis amistades para atender mi
negocio.

No estoy dispuesto a pasar menos tiempo
con mi familia y amistades para atender el
negocio.

Puedo postergar mis compromisos sociales,

Pienso que es importante tener mucho

16



descanso y aficiones si es necesario.

tiempo para socializar, tener aficiones y
también para descansar.

Estoy dispuesto/a a trabajar muy duro.

Estoy dispuesto/a a trabajar sélo lo nece-
sario.

TOTAL

TOTAL

10. Habilidad

para negociar

Me gusta negociar y a menudo obtengo lo
que quiero sin ofender a nadie.

No me gusta negociar, prefiero hacer lo
que otras personas sugieren.

Me comunico bien con otras personas

Tengo dificultad en comunicarme con
otras personas

Me gusta escuchar los puntos de vista y
opiniones de otras personas.

Generalmente no estoy muy interesado/a
en las opiniones de otras personas.

Cuando estoy negociando, pienso tanto en lo
que me beneficia a mi como a la otra parte.

Si tengo que negociar, prefiero actuar por
instinto y ver que sucede.

Creo que la mejor manera de obtener lo que
deseo en una negociacion es tratar de en-
contrar el modo en que ambas partes nos
beneficiemos.

En mis negociaciones mi opinion es la
mas importante: yo nunca pierdo.

TOTAL

TOTAL

SU PUNTAJE

za en esa habilidad o caracteristica, y marque ( vV ) debajo de “Fortaleza”

en esa habilidad. Ponga una marca ( vV ) debajo de “No muy fuerte”

¢ Si su puntaje en la columna B esta entre 0 y 4, usted esta un poco débil en esa

caracteristica o habilidad. Ponga ( + ) debajo de “Un poco débil”.

¢ Si su puntaje en la columna B esta entre 6 y 10, entonces usted esta débil en esa

habilidad o caracteristica. Ponga una cruz ( + ) debajo de “Débil”.

Un puntaje alto en la columna A muestra que usted podria tener éxito al organizary
operar un negocio.

Muchas personas tienen las habilidades y caracteristicas adecuadas para manejar
un negocio, este ejercicio es una evaluacion personal de sus fortalezas y debilidades
para manejar un negocio propio. Cuando haya escogido y marcado las frases con las
que usted se identifica, sume el puntaje de la columna A y de la columna B para ca-
da habilidad o caracteristica, después transfiera este puntaje al formato de la pagina
siguiente.

¢ Si su puntaje en la columna A esta entre 6 y 10, entonces usted tiene una fortale-

¢ Si su puntaje en la columna A esta entre 0 y 4, entonces usted no esta muy fuerte
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A 6-10 0-4 B 0-4 6-10

CARACTERISTICA/ HABILIDAD Fuerte | No muy Un Debil
fuerte poco
débil

1. Motivacién para iniciar un negocio

2. Capacidad para asumir riesgos

3. Perseverancia y capacidad para
enfrentar las crisis

Actitud de la familia

Iniciativa

||k~

. Habilidad para conciliar familia,
cultura y negocios.

7. Habilidad para tomar decisiones

8. Capacidad de adaptacion a
las necesidades del negocio.

9. Compromiso con las actividades
del negocio

10. Habilidad para negociar

PUNTAJE TOTAL

e Si su puntaje total para la Columna A es 50 o mayor, usted tiene muchas de las
caracteristicas de un buen/a empresario/a .

¢ Si el puntaje total para la columna B es 50 o mayor, usted necesita trabajar en sus
debilidades para convertirlas en fortalezas.

Si las cualidades y habilidades necesarias para iniciar su propio negocio son insufi-
cientes, hay muchas maneras de mejorarlas, algunas de las acciones que usted
puede emprender son:

Conversar con empresarios/as exitosos/as para que pueda aprender de ellos/as.
Participar en algun tipo de capacitacién, tomar cursos o seminarios.

Trabajar como asistente/aprendiz de un/a empresario/a de éxito.

Consultar documentos que puedan ayudarle a desarrollar sus habilidades empresaria-
les.

e |eer articulos acerca de empresarios/as en periddicos y revistas para reflexionar

sobre sus problemas y métodos.

Podria considerar la conveniencia de asociarse con otras personas que complemen-
ten sus fortalezas y debilidades, en vez de iniciar una actividad empresarial indivi-
dualmente.

A menudo, las personas no han tenido mucha experiencia o practica en situaciones
de negocios. Si su puntaje en la columna B es alto, regrese de nuevo al ejercicio de
evaluacion personal y trate de entender como las actitudes y caracteristicas descri-
tas en la columna B afectan la manera de operar un negocio. Trate de desarrollar las
habilidades y actitudes descritas en la columna A aplicandolas a sus actividades dia-
rias. Por ejemplo:
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Practique discutiendo con otras personas las ventajas y desventajas de cual-
quier situacion o idea.
Aumente su motivacion formulando planes.

Estudie el comportamiento de empresarios/as de éxito y aprenda que el éxito de
ellos/as depende de sus propios esfuerzos.

Desarrolle una habilidad para considerar y evaluar un problema y tomar riesgos
(&?).

Piense sobre como actuar mejor y aprenda a tratar con situaciones de crisis.
Converse con su familia sobre las dificultades para operar su negocio propio y
solicite su apoyo.

Tenga apertura a nuevas ideas y a los puntos de vista de otras personas.

Cuando se presenten problemas, analice lo que ha pasado y mejore su habilidad
para aprender de los errores.

Aumente su compromiso con el trabajo y el éxito llegara.

A continuacion complete el Plan de Accion sobre como usted va a convertir sus debi-
lidades en fortalezas:

ACTIVIDAD

DESTREZA O CARACTERISTICA ¢ QUE HARE PARA REFORZARLA?

EVALUE SUS HABILIDADES Y EXPERIENCIA

Su experiencia de trabajo, habilidades técnicas, conocimiento practico del negocio,
aficiones, contactos personales y experiencia familiar pueden ser también factores
importantes para su éxito empresarial.

Por ejemplo:

Ana Alvarez fue empleada doméstica por muchos afios
aprendié a cocinar, hacer arreglos florales y organizar cenas.
Ella podria usar estas experiencias para iniciar un negocio.
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Manuel Martinez ha trabajado en el negocio de su madre.
Desde que él era muy joven, la ayudaba con los pedidos,
llevando los registros contables y acomodando la mercade-
ria, y disfrutaba especialmente vendiendo a la clientela.

Cuando Isabel estaba en el colegio, el profesor

le pedia a menudo que hiciera dibujos en la pizarra
porque ella era buena ilustrando las lecciones o cuentos.
Ahora ha pintado algunos letreros para negocios

de sus amistades y ha hecho afiches de publicidad

de encuentros realizados en su pueblo.

Muchos de los trabajos que usted acostumbra hacer en su casa pueden ser ideas
para iniciar un negocio, por ejemplo, cultivar vegetales, cocinar, cuidar de nifios, la-

var ropa, coser.

Sus intereses y aficiones le pueden dar ideas para un nuevo negocio: dibujar, pes-
car, escuchar musica, jugar futbol, hacer queques, arreglar maquinas, son aficiones

que pueden convertirse en ideas de negocios.

ACTIVIDAD

1. Escriba tantas cosas como usted pueda pensar en los espacios debajo y en la pagina
siguiente, aun si puedan parecer raras o no practicas al principio.

Mis habilidades — soy bueno/a haciendo lo siguiente:

is intereses - Me gusta hacer lo siguiente: (Incluya sus pasatiempos)

ofo[~[ofa[rlw[n]=]z[o]e[N[oals]w[n]~

Mis experiencias - Tengo experiencia de trabajo y/o formacion profesional en lo siguiente:
(Relacione trabajos, entrenamiento y otras fuentes de experiencia laboral)
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OO N[O |WIN|[=

Mis contactos de negocios - Conozco a las siguientes personas, amistades o familiares,
quienes podrian proveer informacién, consejo o ayuda (Mencione su posicion)

O|N[O|O|[~|W[N|—

Usted puede tener muchas habilidades, experiencias y contactos que podrian ayu-
darle en planear y empezar su negocio. Regrese y agregue a esta lista siempre que
piense en algun otro posible interés o habilidad.

¢ QUE TIPO DE NEGOCIOS?

También usted puede pensar sobre qué tipo principal de negocios podria estar mejor
capacitado para operar. Hay cuatro tipos principales de negocios.

Minorista

Mayorista

Fabricante

Proveedor de Servicios

“ Tengo mucha experiencia en cocina, quizas
podria ofrecer un servicio a las personas
preparando comidas”

“ Soy bueno haciendo sillas. Quizas podria ser
un fabricante de muebles.”

MINORISTAS

Los/as comerciantes minoristas compran mercaderia terminada de mayoristas o
proveedores para su posterior venta, obteniendo una utilidad. Ejemplos de negocios
minoristas son abastecedores, ferreterias, tiendas de ropa, restaurantes y librerias.
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MAYORISTAS

Los/as mayoristas son comerciantes de mayor volumen, quienes compran a los/as
productores/as (las personas que fabrican) en grandes cantidades y luego envasan
o revenden a los negocios de minoristas.

FABRICANTES (MANUFACTUREROS/AS )

Los/as fabricantes son empresarios/as que usan materias primas como cuero, ma-
dera, tela o metal y crean nuevos productos a partir de estos materiales. Ejemplos
de negocios de manufactura son los/as fabricantes de zapatos, mueblerias, confec-
ciones y fabricantes de implementos agricolas.

PROVEEDOR DE SERVICIOS

Los/as proveedores/as de servicios son personas que venden un servicio en particu-
lar, por ejemplo peluqueros/as, reparacion de calzado, lavanderias, servicio de co-
rreo, empresas de construccion, reparaciéon de maquinaria, servicios de limpieza y
pintura.

ACTIVIDAD

e ;Para iniciar qué tipo de negocios piensa usted que esta mas capacitado/a por sus
habilidades y experiencia?
e ;Piensa usted que le gustaria trabajar con mucha gente o prefiere trabajar individual-
mente?
e ;Es usted bueno/a para trabajos manuales o prefiere trabajos en los que tenga que
tratar con personas?
e ;Es usted una persona a la que le gusta la vida al aire libre o prefiere trabajar detras de
un escritorio?
Reflexione sobre estas preguntas y luego seleccione el tipo de negocio de su preferencia,
marcando el adecuado:

a Fabricante

o Mayorista

a Provisidon de Servicios

0 Minorista
Escriba ahora sus razones para escoger ese tipo de negocio:

Recuerde que puede regresar y repasar esta eleccién en cualquier momento y realizar
otra eleccion diferente.
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3. IDENTIFIQUE ALGUNAS BUENAS IDEAS DE NEGOCIOS

¢COMO SE ENCUENTRA UNA BUENA IDEA DE NEGOCIOS?

Una buena idea de negocios se basa en las necesidades de su clientela. Si un nego-
cio ofrece un buen producto pero nadie lo necesita, el negocio sera un fracaso. Se
pueden extraer ideas para negocios de todas partes, pero estas deben estar de
acuerdo con lo que la clientela desea y puede pagar.

Las personas que podrian estar interesadas en comprar un producto o servicio se
conocen como el mercado posible para dicho producto.

Toda buena idea de negocios esta basada en el conocimiento de los deseos del
mercado. El mercado varia de lugar en lugar segun quiénes viven en el area, de c6-
mo viven y en qué gastan su dinero. Cuando usted conoce las necesidades e intere-
ses de las personas, puede encontrar muchas ideas de negocios que se le podrian
haber pasado por alto.

LA EXPERIENCIA DE BEATRIZ RAMOS

Beatriz Ramos deseaba iniciarse en los negocios para aumentar los ingresos de la
familia. Su hermano tenia una ferreteria exitosa y le ofrecié ser su socia capitalista,
aportando fondos, compartiendo utilidades y con la responsabilidad de manejar su
negocio. Sin embargo, a Beatriz le gustaba mucho elaborar canastas y colgantes de
pared que eran admirados por sus amistades, por lo que al principio ella pensé abrir
una tienda de adornos para el hogar. Después de conversar con otros/as duefos/as
de negocios locales, ella pens6é que habia muy pocos posibles clientes que podrian
comprarle sus adornos en la vecindad, por lo que su negocio no seria rentable.

“Estas canastas son hermosas, pero nohay mucha gente aqui que pueda gas-
taren comprar adornos tan finos”.

Después, Beatriz penso entrar en el negocio de confecciones, pero averigué que
habia muchas personas dedicadas a la confeccién en su area.

El duefio de la funeraria local le informé a Beatriz que habia una gran demanda de
flores para los funerales. Aunque ella tenia un pequefio jardin, nunca habia cultivado
flores, y decidié obtener mas informacion.

Al mismo tiempo que buscaba una buena idea para su negocio, Beatriz trataba de
encontrar un lugar para su hijo Andrés en una guarderia local. Ella sabia que, cuan-
do iniciara su negocio, no tendria tiempo para atender a Andrés y que era recomen-
dable iniciar temprano su educacion. Sin embargo, en las guarderias cercanas no
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habia vacantes y la mayoria tenian listas de espera. Varias de las familias conocidas
por ella se quejaban de que no habia suficientes guarderias infantiles en el area.

“No hay lugar para nuestros nifios y ninas en las
guarderias locales. ; Qué podemos hacer?”

Beatriz se dio cuenta de que habia necesidad de una guarderia infantil y decidio abrir
una ella misma. Hoy dia, su guarderia es un negocio rentable.

Beatriz no tenia experiencia operando una guarderia, pero ella pudo identificar un
vacio en el mercado, que representaba a la vez una buena oportunidad de negocios.
Ella visitdé algunas guarderias y conversé con las personas que las dirigian. Ella
hablé con amistades y familias vecinas que tienen nifios y nifias pequefios/as para
averiguar lo que ellos/as deseaban de una guarderia. Luego, con el apoyo financiero
de una amiga, alquilé un local y contraté una profesora titulada como directora. Aun-
que ella misma no tenia ningun entrenamiento, Beatriz utilizd sus fortalezas y acti-
vos. Ella uso sus contactos con varias familias para investigar la naturaleza y tamafio
de la demanda por una guarderia. El apoyo de su amiga también le permitiéo obtener
financiamiento y finalmente empled su propia experiencia como cliente.

Beatriz:

* Encontré un vacio (“nicho de mercado”): escuchando lo que la gente deseaba,
encontré una oportunidad de negocios.

* FEvalué el mercado: converso con posibles clientes.

* Obtuvo informacioén y habilidades: visitd otros negocios similares y contraté per-
sonal calificado para ayudarla.

* Obtuvo financiacioén: para proveer el local y equipamiento para el negocio.

* Utilizé su experiencia: como madre de familia, ella misma sabia lo que era ne-
cesario y proporciond un buen servicio a su clientela.

Ahora que usted ha leido sobre Beatriz, trate de encontrar historias exitosas simila-
res en su vecindad. Usted puede aprender mucho de las personas que ya han pasa-
do por el proceso de establecer un negocio.

* ¢Con qué tipo de idea iniciaron sus negocios?
» ¢Doénde se originaron esas ideas?
* ¢Como desarrollaron sus ideas de negocios exitosos?

En la siguiente pagina se muestra un formato para el Andlisis de Ideas de Negocios.

Miguel Alvarez esta buscando una idea para iniciar su propio negocio. Ha decidido
hablar con empresarios/as de éxito en su area. Miguel llamé por teléfono a Beatriz
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para concertar una cita. Cuando fue a la entrevista, él llevé el Formato de Analisis de
Ideas de Negocios para anotar las respuestas a sus preguntas.

“Bueno, Miguel, lo mas importante fue que habia
gran cantidad de clientes que deseaban el servicio”

FORMATO DE ANALISIS DE IDEAS DE NEGOCIOS

Nombre del Negocio: Guarderia Infantil Arco Iris
Productos o Servicios vendidos: educacion preescolar
Principales Clientes: familias del area local

Cuando y por qué el/la propietario/a decidid iniciar este negocio: Beatriz empezé su negocio
en 1997, cuando necesitaba un ingreso adicional. Estuvo buscando un centro inicial para su pro-
pio hijo y no hallé ninguno cercano.

¢Por qué ellla propietario/a piensa que fue una buena idea iniciar esa clase de negocio?:
Beatriz descubrié que no habia vacante en ninguna guarderia, que habia muchas otras familias
buscando guarderias para sus nifios y nifias, y que en su localidad habia una buena cantidad de
nifos y ninas que necesitaban educacion preescolar.

¢Como averigu6 ellla propietario/a lo que la gente de la localidad deseaba?: Beatriz visito
todos los centros preescolares de la localidad. También conversé con muchas familias de la
localidad, amistades y vecinos/as.

¢ Qué fortalezas o activos uso6 el/la propietario/a para iniciar este negocio? (Ejemplo: expe-
riencia previa, entrenamiento, contactos personales, aficiones): Beatriz provenia de una fa-
milia extensa y sabia mucho sobre nifios/as. Utilizé los consejos de sus amistades y vecinos/as y
la asistencia financiera de su mejor amiga. Pens6 como si ella misma fuera una clienta, es decir,
un padre o madre de familia, y se puso a pensar en todo aquello que le gustaria que ofreciera el
centro. Uso6 esto para organizar la guarderia y sus programas.

¢Qué problemas tuvo que enfrentar el/la propietario/a al iniciar el negocio?: Beatriz no
habia recibido formacion como profesora de preescolar, pero resolvié este problema contratando
a personal calificado.

¢Han cambiado el producto o servicio del negocio, en el transcurso del tiempo?: El Centro
Inicial Arco Iris ha crecido. Beatriz empezo solo con una clase (15 nifios/as), ella y una profesora.
El siguiente afio ya tenia dos clases (30 nifios/as), dos profesoras y una administrado-
ra/secretaria. Ahora Beatriz tiene cinco clases (75 nifios/as), seis profesoras, una administrado-
ra/secretaria y una enfermera.

Notas.

En ocasiones, la actividad que nos gusta no es necesariamente una idea rentable de negocio.
Beatriz no hubiera sido capaz de obtener utilidades vendiendo sus canastas.

La primera idea no siempre es la mejor. Es importante tener informacion actual sobre esa idea
en el mercado. Beatriz indagé sobre el mercado para sus canastas antes de empezar el negocio.

Si usted encuentra una buena idea pero no cuenta con la formacion adecuada, puede emplear
personal calificado.

Sera necesario que cuente con una ayuda financiera antes de que empiece su negocio.

Esta idea de negocio fue exitosa porque estuvo basada en la identificaciéon de una oportunidad
de negocios y en el conocimiento de una demanda especifica del mercado.
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ACTIVIDAD

Ahora averigiie sobre algunas ideas de negocios con posibilidades de éxito para usted.

1.- Piense sobre tres negocios en su localidad que usted crea que tienen éxito. Trate de seleccionar
negocios que tengan por lo menos tres afos de antigiedad. Escriba en los espacios de abajo el
nombre de cada negocio y los productos o servicios que venden.

Haga tres formatos de Analisis de Ideas de Negocios (ver paginas siguientes).

2.- Salga y converse con los/as tres propietarios/as. Vea si ellos/as estan de acuerdo con usted
acerca de su opinién sobre el éxito de sus negocios. Pregunteles como decidieron entrar en ese
negocio. ¢ ldentificaron una necesidad en el mercado que no estaba siendo satisfecha?, ¢tuvieron
alguna experiencia, contactos o habilidades que les sirvieron como base?, ¢ conocian a alguien mas
en esa rama de negocios?, jera éste su primer negocio? Escriba en los espacios de abajo cualquier
otra pregunta que usted desee efectuar a los/as propietarios/as.

3.- Después que termine de conversar con los/as propietarios/as, complete un formato de Analisis
de Ideas de Negocios para cada una de las personas entrevistadas incluyendo tantos detalles como
le sea posible.

4.- Piense en todos los factores que han hecho que la Idea de Negocios sea buena y porqué ha
llegado a ser un negocio de éxito. Encuentre respuestas a las siguientes preguntas y registrelas en
el rubro “Notas” del formato.

® ;Qué lecciones puede usted obtener de la experiencia del/a propietario/a del negocio?

e ;Qué errores piensa usted que ha cometido el/la propietario/a del negocio?

e ;Como puede usted evitar cometer los mismos errores?

e ;Qué factores cree que han contribuido al éxito del negocio?

Cuando usted haya terminado la actividad, tendra una mejor comprension de algunos de los facto-
res que contribuyen a generar una buena Idea de Negocios. También podra captar mejor los pro-
blemas que tienen las personas cuando tratan de encontrar una buena Idea de Negocios.
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FORMATO DE ANALISIS DE IDEAS DE NEGOCIOS

1. Nombre del NEQOCIO:...... oo e e e e e e e e ennes
2. Productos o Servicios vendidos: .................co i
3. PrincCipales ClIentes:..............oouiiiiiiiiiiiiiiiiie et e e b e e b aeaaasrsesrasresasaasaaae

gocio?:

7. ¢Queé fortalezas o activos us6 el/la propietario/a para iniciar este negocio? (Ejem-
plo: experiencia previa, entrenamiento, contactos personales, aficiones):




4. GENERE SUS PROPIAS IDEAS DE NEGOCIOS

Quizas usted ya tiene una idea de negocio, esto es una buena sefial. Muestra que
usted estd comprometido con el inicio de un negocio y ya ha iniciado el proceso de
‘pensar”. Recuerde tener cuidado de no aferrarse demasiado a su primera idea, hay
muchas oportunidades y la primera idea puede conducir a otra aiin mejor.

Cuando se esta en el proceso de generar ideas de negocios es mejor tratar de man-
tener la mente abierta a todo. Su objetivo principal es pensar en tantas ideas como
sea posible y hacer una lista de todas las oportunidades de negocios que usted pue-
da pensar.

Las ideas de negocios se pueden generar mediante:

Lluvia de ideas

Visitas a negocios

Investigando en su localidad

Utilizando experiencias propias y ajenas

LLUVIA DE IDEAS

La lluvia de ideas es una manera de abrir la mente y ayudar a pensar en muchas
ideas diferentes. Se empieza con una palabra y se escribe todo lo relacionado con
ella que se viene a la mente. Se continta por tanto tiempo como se pueda, anotando
todo -aunque pueda parecer no apropiado o extrafio-. Las buenas ideas pueden te-
ner origenes muy extrafos.

La lluvia de ideas funciona mejor cuando se hace con otra persona o con un grupo
de personas, pero también se puede probar a hacerlo individualmente. Muchas em-
presas grandes usan este meétodo para generar ideas sobre nuevos productos.

Ejemplo

Enrique Fuentes pidié a su hermana y dos amigos hacer una lluvia de ideas
para encontrar una idea de negocios. El ha trabajado como carpintero en una
fabrica de muebles durante largo tiempo, por lo que empezaron la lluvia con la
palabra “madera”. Al principio, las ideas relacionadas con la madera aparecie-
ron lentamente, pero pronto descubrieron que tenian muchas posibilidades.
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ACTIVIDAD

Practique una lluvia de ideas usted mismo:
1.- Empiece con una palabra, cualquier palabra y escriba todas las ideas que acudan a su
mente. Continte hasta que no se le ocurra nada.

2. Ahora retroceda y revise las palabras que ha escrito como ideas de negocios. ¢Hay
algunas ideas de negocios en las que se imagina a usted mismo/a realizandolas?

3. Aun si no puede encontrar ninguna idea que sea de su agrado, el ejercicio es util para
ayudarle a abrir su mente a una nueva manera de pensar. Ahora seleccione otra palabra y
escriba todos los productos relacionados con esa palabra en una nueva hoja de papel.

Cuanto mas seguido practique la lluvia de ideas, mejorara su habilidad para realizarla.

LLUVIA DE IDEAS ESTRUCTURADA

La lluvia de ideas puede ser usada también para pensar sobre una industria 0 campo
de negocios en particular. En lugar de empezar con una palabra al azar, usted em-
pieza con un producto determinado. Luego trata de pensar en todos los negocios
gue pueden estar relacionados.

Aquellos relacionados con la venta
Aquellos relacionados con la fabricacion
Aquellos indirectamente relacionados
Aquellos relacionados con el servicio.
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Esto puede ser ilustrado como sigue:

LA LINEA DE VENTAS LA LINEA DE FABRICACION

PRODUCTO

LAS LINEAS DERIVADAS LA LINEA DE SERVICIO

Usted puede continuar hasta que se quede sin ideas. Recuerde que todo lo que se le
venga a la mente debe ser escrito. Decida luego si vale la pena o no.

Veamos el ejemplo de una camisa de algodon:

LA LINEA DE VENTAS LA LINEA DE FABRICACION
Tienda de venta de camisas Cultivando algodén

Puesto en una feria Estampado de camisas
Abastecer de camisas a colegios y empresas Confeccion de camisas

Venta de equipo para estampado Produccién de ropa
Negociando productos de algodén Elaboracion de hilo de algodén
Venta de equipo para confecciones Tinte de telas

Venta de equipo agricola

PRODUCTO
Camisas

LINEA DE DERIVADOS LINEA DE SERVICIOS

Afiches de publicidad con estampados Mantenimiento de equipo para estampados
Produccion de aceite de semilla de algodon ~ Mantenimiento de equipo agricola

Papel de algodén Servicio de lavanderia

Forraje para ganado de semilla de algodon Limpieza de talleres

Relleno para almohadas de los deshechos Servicios para los talleres

de la cosecha de algodén
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ACTIVIDAD

Pruebe usted mismo/a alguna lluvia de ideas estructurada:

1. Elija un producto sobre el que conozca algo, a partir de sus experiencias, entrenamien-
to o intereses, tal vez una idea que usted ya ha pensado para su propio negocio, o se-
leccione uno de los productos que usted conocié cuando hablé con los/as propieta-
rios/as de negocios exitosos en su localidad.

2. Use el diagrama en el espacio de abajo. Escriba el nombre del producto y campo de
negocios relacionado en la parte central.

3. Luego inicie la lluvia de ideas para cada una de las lineas: ventas, fabricacion, deriva-
dos y servicios. Vea lo que ha logrado obtener.

LINEA DE VENTAS LINEA DE FABRICACION

PRODUCTO

LINEAS DERIVADAS LINEAS DE SERVICIOS

Usted puede hacer este ejercicio tantas veces como desee, tomando un producto
diferente cada vez. Use una nueva hoja de papel y el diagrama para cada sesion.

LISTA DE IDEAS

Empiece una lista de ideas para su propio negocio. Retroceda a las diversas activi-
dades que usted ha realizado hasta ahora, seleccione cualquiera de las ideas que
puedan ser apropiadas como ideas de negocios y anotelas abajo en el recuadro de
Actividad.

Agregue otras ideas a esta lista a medida que desarrolle otros ejercicios para gene-
rar ideas de negocios.
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ACTIVIDAD
Lista De Ideas Para Mi Propio Negocio

IDEA COMENTARIOS

VISITAS A SU AREA DE NEGOCIOS LOCAL

Otra manera de descubrir buenas ideas de negocios es ver alrededor, en su comuni-
dad local. Averiglie qué tipos de negocios ya estan funcionando en su area y vea si
puede identificar algunos “vacios” en el mercado.

Esta es una actividad que serda mucho mas facil realizarla con un socio/a o amigo/a.
Si usted vive en un pueblo pequefio incluya todo el pueblo. Si vive en una ciudad
visite el area industrial, las zonas de los mercados y las areas comerciales.

LA EXPERIENCIA DE REGINA RODRIGUEZ

Regina Rodriguez esta tratando de encontrar una buena idea de negocios. Ella reco-
lecta informacion sobre la ciudad en la que vive, donde desea iniciar su negocio. Re-
gina visita:

e Las areas industriales locales

e Los mercados

¢ Centros comerciales

Ella también conversa con representantes de la Camara de Comercio y revisa la

Guia de Teléfonos de su localidad para ubicar publicidad de otros negocios adiciona-
les. Luego prepara una relacion de todos los negocios en su pueblo San Juan Norte:
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NEGOCIOS EN MI LOCALIDAD

MINORISTAS FABRICANTES Y MAYORISTAS PROVEEDORES/AS
PEQUENOS/AS AGRI- DE SERVICIOS
CULTORES/AS

15 Sodas 1 Embotelladora 1 Alimentos y productos 2 Clinicas
de cerveza agricolas y fertilizantes

27 o mas Vendedores/as 1 Banco

ambulantes de frutas y
vegetales

8 Vendedores/as ambulan-
tes de ropa

4 Mueblerias

3 Estaciones de gasolina
2 Supermercados

5 Verdulerias

4 Tiendas de ropa

2 Tiendas de equipo agri-
cola y ferreteria

2 Tiendas de articulos
eléctricos

2 Tiendas de maquinaria
agricola

1 Libreria
1 Farmacia
2 Panaderias

1 Tienda de uniformes
escolares

8 Carnicerias.
4 Ferreterias

2 Depositos de materiales
para la construccion

1 Embotelladora de ga-
seosas

11 Fabricantes de mue-
bles y adornos de madera

9 Fabricantes de estructu-
ras en metal

8 Sastres

7 Artesanos/as (canastas
y otros)

3 Fabricantes de ropa

2 Fabricantes de bloques
de cemento

9 Fabricantes de calzado

4 Fabricantes de avisos y
rétulos.

6 Criadores/as de aves de
corral

18 Granjeros/as peque-
fos/as de
productos lecheros

30 Horticultores/as

1 Bolsas de plastico y
sacos

1 Granos “maiz”, trigo
1 Maderero

1 Hojalata, ferreteria,
cemento

8 Talleres de reparacion
de vehiculos

3 Reparaciones en elec-
trénica

1 Servicio de limpieza y
mantenimiento

2 Empresas de seguridad

1 Mantenimiento de ma-
quinaria

8 Centros de Educacion

5 Compainias de transpor-
te

1Servicio de mensajeria
13 Bares
5 Restaurantes

3 Servicios de reparacion
de bicicletas

7 Afiladores de cuchillos
2 Hoteles

6Contratistas de Cons-
truccion

1 Estudio de Contadores

3 Servicio de electricidad

Regina hace las observaciones siguientes sobre San Juan Norte:

¢ La gente no dispone de un alto nivel de liquidez —compra a los/as vendedores/as ambu-
lantes y no existen tiendas de articulos de lujo o de entretenimientos.

La principal actividad econémica de la zona es la agricultura.
Mucha gente visita el pueblo; hay varios hoteles y bares.

La cantidad de gente joven parece ir en aumento. Hay muchos centros educativos.

Este es un pueblo en desarrollo; hay buen nimero de contratistas de construcciéon y

abastecedores de articulos para construccion.

Regina prepara luego una lista de los negocios que no operan en San Juan Norte
y que podrian ser buenas oportunidades de negocios:

33



Posibles Negocios en San Juan Norte

MINORISTAS FABRICANTES Y MAYORISTAS PROVEEDORES/AS
PEQUENOS/AS AGRI- DE SERVICIOS
CULTORES/AS

Tiendas de ropa infantil y
juguetes

Tiendas de menaje para el
hogar (sabanas, articulos
de cocina)

Ceramica Funeraria
Tiendas de artesania y
curiosidades Joyeria Cine
Tiendas de ropa usada Alfombras Oftalmélogo

Tiendas de ropa tejida

Tienda para la pesca y la
caza

Articulos deportivos
Tienda de musica

lluminacién por energia
solar.

Fabricante de tejidos
Fabrica de juguetes

Fabrica de ladrillos

Articulos de cuero

Elaboracion de comida
para llevar (rapida)

Elaboracion de velas

Lavado en seco
Servicio de menus

Salén de belleza

Agencia de Empleos
Recoleccion de basura
Servicio privado de tutoria
Clinica de maternidad

Servicios para los ancia-
nos

Servicios para pacientes
SIDA

Decoracion interior
Arquitectos/as

Alquiler de trajes de fiesta
y de matrimonio

Regina selecciona de esta lista algunos posibles negocios para agregar a su pro-
pia lista de ideas. Escoge negocios que ella piensa que estan de acuerdo con sus
caracteristicas personales y que la gente en su pueblo podria necesitar.

Estas ideas incluyen:

Un servicio de aprovisionamiento entregando almuerzos a oficinas

Un/a proveedor/a de servicios funerarios

Un negocio para fabricar losetas

Un negocio de elaboracion de velas

Una agencia para cuidado de pacientes con enfermedades incurables en el hogar.
Una tienda de ropa de segunda mano

Un servicio de recoleccidn de basura

Un cine
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ACTIVIDAD

Siga los pasos para obtener informacion acerca de los negocios existentes y nuevos negocios po-
tenciales en su localidad o en el lugar donde desea empezar su propio negocio.

1. Recorra el area y use el formato de abajo para describir los tipos diferentes de negocios y cuan-
tos de cada tipo estan funcionando. Por ejemplo, cuente los locales comerciales, las bodegas, las
estaciones de gasolina, los bancos, las inmobiliarias, los restaurantes y negocios que se realizan en

domicilios particulares.

NEGOCIOS EN MI LOCALIDAD

MINORISTAS FABRICANTES MAYORISTAS

PROVEEDORES/AS
DE SERVICIOS
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ACTIVIDAD

2. Estudie la relacion y trate de encontrar respuestas a las siguientes preguntas:

e ;Qué tipos de negocios hay en abundancia?, ;cudles son escasos?, puede usted pensar en el
motivo?

e ;Qué le dice su relacion sobre el mercado local y la manera en la que las personas gastan su
dinero en su localidad? Escriba al menos cinco observaciones sobre su mercado local.

3. ¢Hay lugar para mas negocios?, ¢ piensa que hay una oportunidad de negocios para usted?
Escriba en los casilleros de abajo algunos negocios que no se presentan en su localidad.

Posibles Negocios en mi localidad
MINORISTAS FABRICANTES MAYORISTAS PROVEEDORES/AS
DE SERVICIOS

4. Guarde su lista hasta el préximo dia y luego revisela otra vez. Haga una sesién de lluvia de ideas
para pensar en otros posibles negocios que no estén en la lista.

e ;Queé otra clase de negocios necesita la gente en su localidad?
Escriba en su lista de ideas de las paginas anteriores cualquier posible idea de negocios.
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INVESTIGAR SU ENTORNO

Usted puede usar su creatividad para encontrar mas ideas de negocios en su locali-
dad. Mire otra vez a la lista de ideas de negocios en su localidad. Si su lista cubre
una seccion suficientemente grande de su mercado local, probablemente usted esta
empezando a ver que industrias o servicios sirven de base a la economia local.

La ciudad en la que vive Regina es un centro de comercio agricola. Provee de servi-
cios a muchos pueblos pequenos de los alrededores. Tal vez la localidad en la que
usted vive dependa del comercio, servicios, industria o turismo; quiza haya diversas
instituciones educativas y organismos publicos que emplean mucha gente en su lo-
calidad.

Puede ser de utilidad hacer una lluvia de ideas para buscar ideas de negocios consi-
derando todos los recursos e instituciones en su area. Por ejemplo, piense sobre:

Recursos naturales

Habilidades de las personas
Instituciones

Industrias

Sustitucion de importaciones
Productos desechables
Publicaciones

Ferias de comercio y exhibiciones.

RECURSOS NATURALES

Piense en los recursos abundantes en su localidad y que pudieran convertirse en
productos utiles sin dafar el medio ambiente. Los recursos naturales incluyen pro-
ductos agricolas, forestales, minerales, pesca, etc.

Posiblemente, cerca de su lugar de residencia, haya una buena arcilla para fabricar
ladrillos. Este tipo de arcilla también puede ser usada para otros negocios como fa-
bricas de platos, tazas o vasijas.

CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES DE LAS PERSONAS

¢ Tiene la gente en su localidad algunas habilidades especiales que podrian ser uti-
les para un negocio?

¢ Hay personas que sean buenos/as artesanos/as, tejedores/as o carpinteros/as?

¢ Hay jovenes que sean recién graduados/as, y que usted podria emplear?

¢ Hay personas que podrian ofrecer servicios de cuidados a los/as ancianos/as o en-
fermos/as?
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INSTITUCIONES

¢ Hay escuelas, hospitales o entidades del gobierno en su localidad?, ;qué tipo de
negocios piensa usted que servirian para atender sus necesidades?, ;pueden nece-
sitar servicios como mantenimiento, reparaciones, limpieza y abastecimiento de arti-
culos como utiles de escritorio, muebles, material de limpieza, alimentos, etc.?

Una institucién puede ser parte importante de su clientela. 4 Por qué no acercarse y
hablar con el/la Jefe/a de Compras y averiguar donde compran sus productos y
quien les provee los servicios?, ¢hay algo con lo que ellos/as no estan satisfe-
chos/as?

Estamos obteniendo una buena utilidad
brindando servicios de limpieza 'y
mantenimiento a oficinas.

Nuestro negocio de servicio de comidas
para fiestas y reuniones especiales a empresas,
ha resultado mejor de lo que esperabamos.

INDUSTRIAS

¢ Hay fabricas en su localidad?, ;qué tipo de negocios necesitarian ellas? Segura-
mente habra servicios o mercaderias que ellos compren. Puede haber areas de su
negocio que estén deseosos de subcontratar.

La subcontratacion quiere decir realizar un trabajo para otra empresa. Por ejemplo:
una empresa de construccion puede subcontratar el trabajo de pintura de las casas
nuevas que estan construyendo. Acérquese y hable con la gente que trabaja alli.

“Yo he trabajado como pintor durante 20 anos.
Ahora, el nuevo hotel me ha contratado para
pintar 30 habitaciones.”

SUSTITUCION DE IMPORTACIONES

¢, Puede usted pensar en cualquier cosa que sea importada y pueda ser hecha lo-
calmente? Si usted vive en la capital, deberia ser posible obtener un listado, en la
entidad correspondiente del gobierno, donde figuren los aranceles de importacion y
exportacion de distintos productos. Vale la pena estudiar la posibilidad de fabricar
localmente los productos con altos aranceles de importacion.

“Me pregunto si hay un mercado para

articulos confeccionados en cuero
como fajas, billeteras y bolsos”
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PRODUCTOS ELABORADOS CON DESECHOS (SOBRANTES)

Generalmente se desperdicia algo cuando elaboramos cualquier producto. Esto pue-
de suceder tanto en el procesamiento de productos agricolas como de origen animal,
en el hogar, en los talleres de reparacion de carros y de otras maquinas o en proce-
sos fabriles.

Los hogares generalmente arrojan a la basura restos de alimentos que pueden ser
usados, como, por ejemplo, comida para animales; también se deshacen de papel,
vidrio, plastico y aluminio que pueden ser reciclados.

Vaya de paseo por su localidad: usted podria encontrar cosas interesantes que otras
personas pensaron que era basura.

Muchas industrias descartan materiales que pueden ser de utilidad. Una fabrica de
ropa podria descartar piezas pequefas de telas que pueden ser usadas para hacer
algo mas. Las fabricas de plastico generalmente tienen material de desecho que po-
dria ser usado como relleno de almohadas o un tipo nuevo de combustible.

“Mi empresa compra retazos de las
fabricas de ropa en la ciudad y elabora
productos parchados, que le gustan a la
gente porque son diferentes”.

¢, Hay posibilidades de reciclar algo que haya en abundancia?, ;hay una manera de utilizar
recursos mas eficientemente? Tal vez usted podria ofrecer un servicio para ayudar a perso-
nas o instituciones a disponer de sus desperdicios o aprovecharlos de alguna manera.

PUBLICACIONES

El material impreso puede ayudarle a encontrar ideas. Si existe una biblioteca en su
localidad, pregunte por la seccién de periddicos y revistas, donde puede ver catalo-
gos, periodicos especializados y revistas para encontrar ideas.

Puede haber fotografias de productos que no estan disponibles en su localidad. Las
publicaciones pueden darle ideas, los periddicos estan llenos de ideas. A menudo se
describen negocios o productos en desarrollo que usted podria iniciar en su locali-
dad. Los avisos clasificados pueden también darle ideas, de igual manera que los
articulos que tratan sobre las tendencias y diferentes negocios en otros lugares.

“Joyeria de fantasia: esto es algo facil
de hacer y a muchos les gusta comprarla”.

FERIAS COMERCIALES Y EXHIBICIONES

Hay instituciones y empresas que realizan ferias comerciales y exhibiciones de pro-
ductos que tienen por finalidad dar a conocer a las personas sus productos.
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Asegurese de acudir a todas las que pueda.

“Creo que podriamos ganar mas si
procesamos nuestras verduras, especialmente
cuando hay abundancia en el mercado”.

“Necesitamos un/a agente para vender
nuestros equipos en los pueblos distantes”.

“Me pregunto si con esta madera podriamos
hacer juegos infantiles
para las escuelas”.
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ACTIVIDAD

rubros.

Observe cuidadosamente a su alrededor y tome notas para cada uno de los siguientes

1. Recursos Naturales

Ideas de Negocios

su lista de ideas.

Cuando haya pasado algun tiempo analizando la situacién local trate de visitar otro lugar, o sélo
camine por una zona diferente de su localidad. Un cambio de escena y otras experiencias le pue-
den dar nuevas ideas. Busque nuevos recursos naturales e instituciones.

Revise las ideas de negocios que han surgido en esta actividad y transfiera cualquier nueva idea a

UTILIZAR EXPERIENCIAS

SUS PROPIAS EXPERIENCIAS

Mire la relacion de las experiencias y contactos que usted prepar6 en la pagina 22.
¢, Hay algunas posibles ideas de negocios que se pueden derivar de sus experiencias
anteriores? Haga una lluvia de ideas para cada tipo de experiencia.
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Empiece con usted mismo/a. Cual ha sido su experiencia, como cliente en el mer-
cado?, s alguna vez ha estado buscando todo el dia un articulo sin poder encontrarlo
en ningun sitio? Piense acerca de los productos y servicios que usted mismo/a ha
deseado en diferentes oportunidades y ha tenido dificultad de encontrar.

EXPERIENCIAS DE OTRAS PERSONAS

Escuche con cuidado lo que otras personas comentan sobre sus experiencias
(ellos/as son clientes potenciales).

Pregunte a sus familiares y amigos/as sobre sus experiencias. Expanda su conoci-
miento social: converse con personas con las que usted generalmente no lo hace -tal
vez con personas ancianas, adolescentes, personas que pertenecen a un grupo ét-
nico o clase social diferente-.

Si usted es una mujer, trate de conversar con hombres, y viceversa; acérquese a
gente que acuda a una iglesia diferente; acuda a un restaurante diferente.

Pregunte a la gente sobre sus problemas en encontrar los productos o servicios que
ellos/as desean.

Aqui hay algunos ejemplos que pueden ser fuente de buenas ideas de negocios.

“Yo no puedo encontrar una canastilla que se pueda acomodar a mi bicicleta”

“La variedad de ollas de cocina en la tienda es muy limitada”

“No hay una cafeteria o un bar tranquilo donde las mujeres puedan socializarse”
“No hay una manera confiable de enviar paquetes y regalos a amistades y familia-
res que viven en otras ciudades”

o ‘“No hay suficiente entretenimiento en esta ciudad y los fines de semana son muy
aburridos”

Pregunte a otras personas sobre servicios no satisfactorios que ellos/as hayan expe-
rimentado.

Por ejemplo

o “No puedo encontrar un buen pintor de casas en este barrio, que prepare la super-
ficie en forma adecuada antes de pintar y que deje todo limpio”

o “No me gusta comprar en la tienda de ropa local. La vendedora es muy descortés y
la dueia no parece tener interés en la clientela”

Tal vez las personas hayan encontrado dificultades en conseguir trabajos bien
hechos. Pregunte sobre estos casos de mal servicio o falta de materiales y haga una
lista de ellos.
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Por ejemplo:
o “Nosotros/as siempre hemos tenido problemas para hacer el rebobinado de los
motores eléctricos”

¢ “No habia una soda o cafeteria cerca del trabajo y era dificil tomar un refrigerio o un
café cuando se deseaba”

o “Siempre que una maquina se dafaba, era un problema obtener servicios de repa-
raciéon en forma rapida”

ACTIVIDAD

Anote en el espacio a continuacidon su experiencia como cliente/a o con negocios y lo que
escucha de otras personas sobre sus experiencias como clientes/as. Escriba la idea de ne-
gocio relacionada que proveeria a la clientela los productos o servicios que ellos/as necesitan
0 desean.

Experiencia Idea de Negocio

Afada a su lista alguna idea de negocio nueva o una posible oportunidad de negocios que
usted piense que puede tener éxito.

Si hasta el momento no hubiera muchas ideas en su lista, usted puede utilizar nuevamente
todas las técnicas que ha probado mientras aprende mas sobre el mercado y sobre los ne-
gocios.

Recuerde que un negocio exitoso siempre esta basado en una buena idea de negocios. Vale
la pena tomar el tiempo y hacer el esfuerzo de trabajar duro para identificar ideas que sean
adecuadas y apropiadas para usted.
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5. ANALICE SUS IDEAS DE NEGOCIOS Y SELECCIONE LA MEJOR

DEPURE SU LISTA DE IDEAS

A la fecha, usted tendra probablemente una cantidad considerable de ideas para su
propio negocio —al menos cinco o quizas mas de veinte-. Su préxima tarea es tratar
de reducir esta lista, seleccionando aquellas que sean mas adecuadas para usted.

Puede seleccionar de su lista las ideas mas adecuadas pensando cuidadosamente
en cada una de ellas. Probablemente haya muchas cosas que no conoce aun de los
negocios en la lista, pero las preguntas que vienen a continuacion le ayudaran a es-
coger.

Revise su lista de ideas y tome notas acerca de cada idea de negocios, contestando

a las siguientes preguntas:

¢ Cuanto conoce sobre los productos y/o servicios para este negocio?
¢ Qué experiencia tiene que pueda ayudarle a operar este negocio?

¢ Qué conocimientos y habilidades tiene para operar este negocio?
¢Doénde puede obtener informacion y asesoria sobre este negocio?

¢ Como identificé la necesidad de este negocio en su localidad?
¢Quiénes seran los clientes para este negocio en particular?

¢Habra suficiente clientela?

¢Podra la clientela pagar por los productos o servicios?

¢ Sera este el unico negocio de su tipo en su localidad?

Si hay otros negocios similares, ;como podra competir con éxito?

desea?
éPor qué piensa que el negocio sera rentable?

dra obtener la financiaciéon para comprar lo que se requiere?

¢De donde obtendra los recursos que se requieren para iniciar este negocio?
¢Puede imaginarse a usted mismo/a operando ese negocio dentro de 10 afios?
¢ Como se adapta ese negocio a sus caracteristicas y habilidades personales?

dicarle gran cantidad de tiempo y esfuerzo a fin de lograr su éxito?

¢Coémo podra proporcionar la calidad de productos y servicios que su clientela

¢Necesita este negocio equipo, local o personal calificado?, ¢piensa usted que po-

¢ Esta usted lo suficientemente interesado/a en este tipo de negocio como para de-

Después de una lluvia de ideas y de recolectar informacidn sobre los negocios en su
ciudad, Regina Rodriguez desarrollé 32 ideas de negocios, algunas de ellas no le
parecieron luego tan atractivas, de manera que ella seleccioné 8 como sus preferi-

das. Asi es como ella las escogio:
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LISTA DE IDEAS PARA MI PROPIO NEGOCIO

IDEA COMENTARIOS
) Las hice una vez en la escuela primaria y me gusto, sé bien
FABRICA DE VELAS como hacerlas. Las velas son baratas en las tiendas y de-

beria tener bajos costos para vender mas barato, por lo
que la utilidad seria minima. Actualmente, la demanda de
velas es menor porque la gente usa generalmente electrici-
dad.

SERVICIO DE ENTREGA DE
ALMUERZOS EN OFICINAS

Sé cocinar y me gusta hacerlo. Nadie brinda este servicio
en mi localidad, por lo que espero que haya mucha cliente-
la. Puedo averiguar lo que la gente desea y cuanto esta
dispuesta a pagar. No es necesario mucho dinero para em-
pezar, puede ser agotador hacer tantas entregas. Me gusta-
ria conocer muchas personas para brindar este servicio.

PROVEEDOR/A DE SERVICIOS
FUNERARIOS

He acudido a muchos funerales pero no conozco el aspecto
técnico de los mismos. Tendria que emplear personal.
Habria muchos clientes. Hay otros negocios en el pueblo
pero podria proporcionar un nuevo servicio de mejor cali-
dad. Me podria afectar el ir a funerales todo el tiempo.

FABRICA DE LADRILLOS

Yo no sé fabricar ladrillos, pero podria emplear personal
con experiencia. No hay otro negocio como éste en mi loca-
lidad. Hay arcilla local facilmente disponible y a bajo costo.
No estoy segura de cuantos/as clientes/as tendré y de si la
calidad de los ladrillos sera similar a los de la ciudad. El
equipo necesario seria caro.

TIENDA DE ROPA DE SEGUNDA
MANO

Trabajé una vez en una tienda de ropa y tengo buen ojo
para lo que esta de moda, sé reconocer la ropa de buena
calidad. La gente siempre me felicita por mi ropa. No hay
otras tiendas de ropa usada y podria tener mi propia tienda
con ropa de moda y barata. Hay muchos/as clientes/as que
desean ropa bonita y no pueden comprar ropa nueva. Po-
dria obtener buena utilidad. Realmente me gustaria operar
una tienda, conociendo gente y tratar con modas. En 10
afios podria abrir mas tiendas en otras localidades. Necesi-
to averiguar cuanto cuesta alquilar un local.

AGENCIA PARA CUIDADO A DOMI-
CILIO DE ANCIANOS Y PACIENTES
DE ENFERMEDADES INCURABLES

He cuidado con frecuencia a gente enferma. Mi hermana es
enfermera y tiene gran cantidad de informacion. No hay un
servicio como este en la localidad y hay gran necesidad de
él. La comunidad realmente necesita el servicio -mucha
gente tiene que trabajar y no tiene tiempo para cuidar a sus
familiares enfermos. Muchas personas de la localidad po-
drian ser empleadas para proveer este servicio. Me gusta
ayudar a otras personas.

CINE

Me gusta ir al cine y no hay ninguno en el pueblo, pero no
tengo experiencia y seria muy caro iniciar un negocio asi.
Habria mucha clientela, pero es un lujo que no toda la gente
podria pagar. La financiacion necesaria para empezar seria
demasiado elevada.

RECOLECCION DE BASURA

Creo que seria facil de operar. Un amigo trabajaba en el
area de recoleccion de basura de la municipalidad, me
podria asesorar y ser mi socio. Habria mucha clientela.
Mucha gente se queja que no saben dénde dejar su basura,
y los trabajadores municipales no la recogen. Tal vez pueda
obtener un contrato con la municipalidad, pero necesitaria
comprar vehiculos caros y también contratar mucho perso-
nal.
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Regina Rodriguez revisa las ideas que ella ha marcado y escoge tres para analizar-
las con mas profundidad:

o Servicio de entrega de almuerzos
e Tienda de ropa de segunda mano
e Agencia para cuidado en el hogar de ancianos/as y personas enfermas.

ACTIVIDAD

Siga los pasos a continuacion para depurar su lista de ideas de negocios de paginas anteriores.
1. Examine su lista de ideas y tache aquellas que ya no le parecen atractivas.

2. Ahora examine cuidadosamente las ideas que se mantienen vigentes. Formule las preguntas de
las paginas anteriores para cada idea. Use el espacio siguiente para anotar los aspectos positi-
vos 0 negativos sobre la posibilidad de que usted inicie ese negocio. Agregue mas paginas si
necesita mas espacio para sus comentarios.

Lista de ideas para mi propio negocio

IDEA COMENTARIO

3. Piense cuidadosamente sobre las anotaciones que usted ha hecho y decida qué ideas de nego-
cios le parecen las mas adecuadas en su caso. Marque con una cruz al costado de estas ideas.

4, Elija las tres ideas mejores y mas factibles para analizarlas mas a fondo y andtelas abajo:

Recuerde que siempre puede regresar y hacer esto otra vez si encuentra que hay
problemas con las tres ideas que ha elegido.
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Ahora que usted ha reducido sus ideas de negocio a las tres que piensa que son
mas adecuadas, necesita obtener mas informacion sobre el mercado para esas
ideas. Su meta es considerar factores que le ayudaran a aceptar o rechazar cada
una de las ideas de negocios.

Aqui hay dos métodos que usted puede usar para analizar sus ideas:

o Trabajo de campo
¢ Analisis FODA

TRABAJO DE CAMPO

Conversando con clientes/as, proveedores/as y personas de la comunidad, usted
puede reunir informacion util acerca de los factores que afectan su idea de negocios.
Puede tener discusiones informales y hacer observaciones o puede concertar visitas
formales y entrevistas. Las visitas le tomaran tiempo, sin embargo:

Al hacer esta investigacion de campo, usted ya esta empezando a actuar como un/a
empresario/a de éxito y los contactos que haga durante estas visitas también le se-
ran de utilidad cuando empiece su negocio.

PERSONAS CON QUIENES CONVERSAR

Depende de la idea o area de negocios para saber con quién debe hablar. Si esta
pensando abrir una tienda minorista, usted necesita hablar con otros/as duefios/as
de tiendas, ya sean sus competidores/as o bien otras personas que tengan tiendas
similares. Usted puede ir a otra ciudad para hablar con personas duefias de nego-
cios aunque estas no serian sus competidores/as directos/as. También necesitaria
hablar con proveedores/as de la mercaderia que utilizara o vendera para averiguar
sobre precios, almacenaje y transporte.

Si esta pensando en elaborar un producto, usted necesita averiguar como es el pro-
ceso de elaboracion y el equipo y local necesarios. Deberia conversar con personas
que brinden los materiales que formaran parte de su producto y con aquellos/as que
venden las herramientas 0 maquinas que usted necesitara.

No importa cual sea su idea, usted debe asegurarse de hablar con clientes/as poten-
ciales porque sus opiniones son esenciales para saber si su idea es buena.

La primera pregunta que usted necesita formularse a si mismo, acerca de su idea de
negocios, es QUIEN le compraria. ¢ Quiénes serian sus clientes: jévenes, personas
ancianas, gente rica, pobre, hombres, mujeres?, ¢ de areas rurales o urbanas?

Después debe definir a algunos/as de sus clientes/as potenciales y de hablar con
ellos/as. Trate de obtener una buena muestra de la clientela conversando con dife-
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rentes tipos de personas. Si su producto pudiera ser comprado por cualquiera, ase-
gurese de hablar con personas de ambos sexos: jévenes, adultos y ancianos,
unos/as de posicion mas acomodada y otros/as de menos. Si usted va a vender a
cierto tipo de clientes/as, por ejemplo: mujeres de mediana edad, trate de encontrar
diferencias dentro de ese grupo (diferentes grupos étnicos, diferentes profesiones y
diferentes vecindarios).

Hable al menos con diez posibles clientes/as y no olvide anotar sus referencias parti-
culares (edad, sexo, un estimado de su rango de ingresos, etc.).

INFORMANTES CLAVES

Otras personas con quienes es de utilidad conversar son los/as llamados/as “infor-
mantes claves” o “ lideres de opinidn”. Estas son personas que conocen muy bien el
negocio que usted desea iniciar y también sus posibles clientes/as. Entre estos/as se
incluyen a los/as jefes/as de compras de empresas importantes o los/as administra-
dores/as de instituciones. También se podrian incluir a agentes del gobierno, geren-
tes de empresas importantes que conocen sobre el mercado en general y personas
que trabajan para ONG (organizaciones no gubernamentales). Si usted logra contac-
tar s6lo un/a informante clave, éste/a podria ayudarle a conocer a otros/as.

CONDUCIENDO SUS ENTREVISTAS

Al hacer una entrevista, usted se esta presentando a si mismo/a y a su idea de ne-
gocios, y al mismo tiempo esta obteniendo informacién. Describa su idea en forma
positiva, explique por qué usted cree que su producto o servicio sera algo que tendra
demanda. Esta es la primera oportunidad para tratar de promover su idea.

Lleve algunas hojas de papel para escribir lo que la gente le comenta. No use un
cuaderno grande. Pregunte a las personas si les molesta que usted tome notas. Si
esto no les gusta a algunos/as de ellos/as, trate de recordar lo que ellos/as dicen y
anotarlo tan pronto como pueda.

Lleve una lista de chequeo de las posibles preguntas que usted podria formular; sin
embargo, lo conveniente es dejar que la conversacion fluya naturalmente. Permita
que un tema lo lleve a otro, uno/a nunca sabe lo que podria aprender.

[Ty él]

No formule preguntas que puedan ser contestadas con un “si” o un “no”. Es preferi-
ble que haga preguntas abiertas usando ¢quién?, ;qué?, ;por qué?, ;donde?,
¢cuando?

Por ejemplo, no pregunte: “;esta usted satisfecho con este producto?”; seria mas
recomendable que pregunte: “; qué tan satisfecho esta usted con este producto? No
tenga temor de hacer una pregunta tras otra.

Solo formule una pregunta a la vez, por ejemplo: “;cual es la utilidad que obtiene
usted en cada pedido?” y no: “jcuanta utilidad obtiene y cuanto tiene que gastar en
transporte?”. Repita lo que la gente le dice para asegurarse que usted ha entendido
correctamente lo que ellos/as dijeron.
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QUE PREGUNTAR A LOS CLIENTES

Las preguntas que usted formule seran diferentes dependiendo si su producto o ser-
vicio es nuevo en la localidad o si ya existe. Para un producto ya existente, algunas
de sus preguntas podrian ser:

¢ Donde acostumbra usted comprar este producto o servicio?

¢En qué otro lugar podria usted adquirir este producto o servicio?

¢Por qué lo compra en “x”?

¢ Con qué frecuencia lo compra?

¢ Qué precio acostumbra pagar?

¢ Qué opinidn tiene sobre la calidad de su compra / servicio?

¢ Qué piensa usted sobre el precio?

¢Hay alguna manera en la que usted piensa que podria mejorarse? (estilo, empa-
que, servicio)

o ;Conoce usted a alguien mas que esté proyectando ofrecer este producto o servi-
cio?

Si es un producto o servicio nuevo, usted deberia preguntar si les gustaria comprarlo
y con qué frecuencia. También deberia saber cuanto estarian ellos/as dispuestos/as
a pagar por ese producto o servicio. Usted puede preguntarles que aspectos serian
importantes, tales como:

Estilo

Calidad

Empaque

Oportunidad del servicio (confiabilidad)

Ubicacion de la compra, o como debe ser entregado
Precio

Servicio

Si usted tiene una muestra o una fotografia de su producto, esto podria ser muy util.
Se puede preguntar a las personas qué les gusta del mismo y qué no les gusta.

Es mejor hacer preguntas que hagan pensar a las personas con detenimiento. En
lugar de preguntar “; vendria usted alguna vez a mi negocio de comida para llevar?”
pregunte: “;vendria usted a mi negocio para llevar comida diariamente, una vez por
semana, mensualmente, o no vendria?

Cuando pregunte sobre precios, ofrezca un rango de precios y pregunte cual de ellos
seria el mas razonable, por ejemplo: “¢ cual seria un precio promedio razonable para
un menu?”.
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QUE PREGUNTAR A PROVEEDORES, MAYORISTAS Y COMPETIDORES

Si usted esta planeando iniciar una tienda minorista, necesitara hablar con proveedo-
res/as de las mercaderias que desea vender. Usted puede preguntarles:

¢, Con qué facilidad podria obtener estos productos?

¢Estan disponibles siempre los productos?

¢De qué calidades son los productos que estan disponibles?
A qué precios estan?

¢ Qué clase de servicio, almacenaje o embalaje es necesario?

Lo que necesita conocer de los/as mayoristas de materiales es:

¢ Cuanto costarian mis materiales segun determinados volimenes?

¢Qué tan confiable seria el abastecimiento?

¢ Quién mas provee estos materiales?

Cualquier aspecto adicional relacionado con el almacenaje, transporte y uso del
material

Usted puede formular a los/as competidores/as la misma clase de preguntas. Los/as
proveedores/as y competidores/as grandes a menudo tienen una buena vision global
del mercado.

Usted puede preguntarles por ejemplo:

e ;Por cuanto y cuan a menudo piensa que la gente compraria un producto como el
mio?

o ;Cuantos/as otros/as competidores/as ya se estan abasteciendo de un producto
como el mio?

o ;La demanda (cantidad de compradores/as) de mi producto es constante o cambia
a lo largo del aino? (la gente puede comprar un cierto producto con mas frecuencia
o en mayor cantidad en una fecha determinada, por ejemplo: frazadas en invierno,
articulos de lujo en tiempo de navidad, fertilizantes antes de la temporada de
siembra).

o ;Hay algunos aspectos del producto que les gusta a los clientes, pero que son
dificiles de obtener o que no les son muy accesibles?

¢ ;Qué otra cosa adicional piensa usted que le gustaria comprar a la gente?
¢Qué tendencias anticipa usted?

QUE PREGUNTAR A LAS Y LOS INFORMANTES CLAVES

Lo que usted pregunte a sus informantes claves depende mucho de quiénes sean
ellos o ellas. Usted los ha escogido porque ellos/as tienen un conocimiento especial
del mercado o del producto. Tal vez ellos/as puedan ser también clientes importan-
tes. Puede usarse el mismo tipo de preguntas generales formuladas a los/as provee-
dores/as.

¢ ;Coémo ayudara este negocio a las personas?
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e ;Qué tan grande es la necesidad que tiene la gente por este tipo de producto o
servicio?

o ;Qué tendria que enfatizarse para que la gente compre (por ejemplo: calidad, esti-
lo, precio, confiabilidad, etc.)

o ¢;Piensa usted que este es un negocio que podria crecer con el tiempo?
¢ Cuales son las tendencias?

o ;Las personas necesitan este producto todo el tiempo o la demanda varia a través
del afio?

e ;Hay algunos aspectos del producto que les gusta a los clientes pero que son
dificiles de obtener o que no les son muy accesibles?

e ;Qué otra cosa adicional piensa usted que le gustaria comprar a la gente?

FORMATO DE ACTIVIDAD

Empiece s6lo con una de las ideas seleccionadas, la favorita de su lista corta. Usted
desea la mayor cantidad de informacion que pueda obtener sobre este tipo de negocio.
Utilice el espacio siguiente para hacer un plan sobre como obtener la informacion.

IDEA DE NEGOCIOS

Lo que necesito averiguar:

Comience reuniendo la informacién y después haga otro plan para la segunda idea
de negocios. Una vez que chequee la segunda idea de negocios, siga con la
proxima. Al ganar usted experiencia, el trabajo sera mas rapido. Cuando haya re-
unido toda esta informacion empezara a reconocer cual de las ideas es la mejor.
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ANALISIS FODA

Un método usado a menudo para decidir cual es la idea de negocios mas adecuada
es el analisis FODA. Este método ayuda a enfocar las areas de posibles problemas y
las ventajas potenciales de cada idea.

FODA quiere decir: F ortalezas
O portunidades
D ebilidades
A menazas

DENTRO DEL NEGOCIO

Para analizar las fortalezas y debilidades de una idea de negocios, usted mira dentro
del proyecto de negocios: ¢ en qué sera bueno el negocio y cuales son sus debilida-
des?

¢ Fortalezas son los aspectos positivos especificos que le daran a su negocio una
ventaja competitiva sobre otros similares y competidores. Podria ser que usted se
proponga vender un producto de mejor calidad o tener un local que sea mas accesi-
ble a su clientela.

¢ Debilidades son los aspectos especificos en los cuales su negocio no sera bue-
no. Quizas sus costos sean altos porque su negocio esta ubicado lejos de los/as
proveedores/as y tendra que pagar mas por transporte.

FUERA DEL NEGOCIO

Para analizar las oportunidades y amenazas de su proyecto empresarial usted debe
mirar fuera del negocio. Por ejemplo, la comunidad en la que se va a desarrollar:
¢ qué aspectos del entorno o medio ambiente seran de beneficio para el negocio y
cuales afectaran negativamente al mismo?

¢ Oportunidades son desarrollos potenciales, en proceso en su entorno, que seran
buenos para su negocio. Podria ser que la demanda para el producto que usted se
propone producir aumentara por el mayor flujo de turistas.

¢ Amenazas son eventos probables que pueden afectar su negocio negativamente.
Por ejemplo, la idea de negocios puede ser tan simple que otras personas pueden
empezar negocios similares en su localidad y reducir su participacion del mercado.

Asi es como Regina Rodriguez hace el analisis FODA para uno de sus proyectos de
negocio (una tienda para vender ropa usada a la comunidad local).
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ANALISIS FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Buenas habilidades de mercadeo.

1. Los alquileres propuestos para la tienda

son altos.

2. Anteriormente trabajé en una tienda de
ropa.

3. Tengo buen ojo para las modas.

4. El local propuesto para el negocio esta
préximo a proveedores/as y clientela.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. El precio de la ropa nueva no se puede
afrontar por parte de muchos/as de los/as
clientes/as potenciales®.

1. Altos costos de importacién para la ropa

usada.

2. Los precios estan subiendo todo el tiempo,
por lo que cada vez mas personas compra-
ran ropa usada.

2. Hay planes para iniciar una Feria Domi-
nical donde la ropa usada estara disponi-

ble.

¢ Hay mas fortalezas que debilidades?

¢ Hay mas estrellas (*) en fortalezas que en debilidades?

¢ Hay mas oportunidades que amenazas?

¢ Hay mas estrellas (*) en oportunidades que en amenazas?

¢,Como trataré con las debilidades?:

Si No
Si No
Si No
Si No

¢ Invertiré mas tiempo para encontrar un local con un alquiler mas bajo.
e También tomaré un puesto en la feria dominical y lo usaré para hacer publicidad a

la tienda.

Regina Rodriguez hace un analisis FODA para cada una de las seis ideas de ne-
gocio y decide continuar y hacer un Plan de Negocios para la Tienda de Ropa
Usada porque encuentra mas fortalezas que debilidades y algunas de las debili-
dades son faciles de corregir. También hay oportunidades porque el mercado de
ropa usada continuara creciendo con el aumento del costo de la vida.
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ACTIVIDAD

e o o O

Ahora formule un analisis FODA para cada una de las tres ideas que usted ha seleccio-
nado.

Use el formato de analisis FODA de la pagina siguiente. Prepare dos formatos adicio-
nales, uno para cada idea.

Escriba la primera de sus tres ideas de negocios seleccionadas en el primer formato de
analisis FODA. Piense con cuidado sobre las fortalezas y debilidades dentro del posible
negocio. Estas fortalezas y debilidades pueden ser caracteristicas personales, aspec-
tos financieros, aspectos de mercadeo relacionados con el producto, la ubicacién del
negocio, el precio o la promocioén y otros relacionados con las ventas. Anotelos.

Piense en el entorno externo para este negocio. jCuales son las oportunidades y ame-
nazas para este negocio en su ambiente empresarial? Los/as “informantes clave” con
los que usted hablé durante su investigacion de campo pueden haberle comentado so-
bre estas. Andtelas.

Revise lo que ha escrito y marque con una estrella (*) todos los puntos que usted pien-
sa que son muy importantes y que tendrian un gran impacto en el negocio.

Ahora cuente los puntos y conteste las preguntas en el formato de analisis FODA.

Preguntese a usted mismo/a:

¢ Puedo superar las debilidades y evitar las amenazas para este negocio?

¢, Puedo aprovechar las fortalezas y oportunidades para este negocio?

Piense como superara las debilidades de este proyecto de negocios y anote sus deci-
siones en el formato de analisis FODA.

Ahora repita los pasos del 2 al 7 para la segunda de sus ideas de negocio seleccionada
usando el segundo formato de analisis FODA y luego haga lo mismo para la tercera
idea seleccionada usando el tercer formato de analisis FODA.

. Cuando usted haya completado los tres analisis FODA para las tres ideas de negocios,

comparelos con cuidado y seleccione el negocio que tiene mas fortalezas y oportuni-
dades y el que usted piensa que es el mas adecuado y con mas posibilidades de éxito
para iniciarlo.
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ACTIVIDAD

ANALISIS FODA

Idea de NegOCGio.........oooviiiiiii i

e Dentro del Negocio
FORTALEZAS DEBILIDADES

e Fuera del Negocio

OPORTUNIDADES AMENAZAS
¢ Hay mas fortalezas que debilidades? Si No
¢ Hay mas estrellas (*) en fortalezas que en debilidades? Si No
¢ Hay mas oportunidades que amenazas? Si No
¢ Hay mas estrellas (*) en oportunidades que en amenazas? Si No

¢, Como trataré con las debilidades?
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SUS PROPIAS IDEAS DE NEGOCIO

iFELICITACIONES!

Usted ha completado el primer paso en la preparacion para iniciar su negocio. Ahora
puede completar un resumen de su idea de negocio en el formato de la pagina si-
guiente.

Cuando usted haya completado el resumen de su idea de negocio puede continuar
al proximo paso para iniciar su propio negocio: preparar un plan de negocios para su
proyecto empresarial. El programa de capacitacion “Inicie su Negocio” de la OIT
puede ayudarle en esto y el programa “Mejore su Negocio” puede ayudarle en vol-
verse mas eficiente y aumentar su utilidad una vez que haya iniciado su negocio.

SI AUN NO SE DECIDE

Si considera que aun no esta seguro/a sobre cual de las ideas de negocios es la mas
adecuada, usted necesita trabajar algo mas.

EVALUE LO QUE LE CAUSE INSEGURIDAD

e ;Es el escoger entre las tres ultimas ideas de negocio?

Si esto es lo que le causa inseguridad, quizas necesite hablar con un “informante
clave” en aquellas areas de negocio y obtener mayor informacion y asesoria antes
de tomar su decision.

e ;Esta usted seguro/a de que esta realmente preparado/a para empezar el
negocio?

Si esto es lo que le esta preocupando, regrese al Ejercicio de Evaluacién Personal
(ver parte inicial del manual). Piense acerca de las afirmaciones y sus respuestas
otra vez. Quizas sus caracteristicas personales podrian ser mas adecuadas para un
empleo dependiente que para manejar su propio negocio. Muchas personas de éxito
y satisfechas se desempenan en empleos dependientes. Elija lo que sea mejor para
usted.

e ;Es que usted no esta satisfecho/a con las tres ideas de negocios que ha
seleccionado?

Si usted cree que realmente desea iniciar su propio negocio pero no ha encontrado
todavia la idea apropiada tdmese un descanso y después de una semana 0 mas,
empiece a buscar otras ideas de negocios volviendo a trabajar con el manual GIN a
partir de la pagina 18.

Encontrar la idea de negocio mas adecuada demanda, a menudo, tiempo adicional,
mas trabajo y mas informacion. Al trabajar en el logro de esto, usted estara aumen-
tando su conocimiento, experiencias y habilidades, lo cual a su vez aumentara la
posibilidad de convertirse en un/a empresario/a de éxito.
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ACTIVIDAD

Mi idea de Negocio:

Tipo de Negocio:
Q Minorista

Q Manufactura

Q Mayorista

Q Servicios

Mis productos o servicios seran:

He seleccionado esta idea de negocio porque:
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