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Actitudes ¢ Qué actitudes es mejor tener o desarrollar para que el proyecto funcione bien?

1. Tener confianza en vos mismo

Una cosa importante para emprender algo es que te sientas con confianza en vos mismo.
es decir, que pienses que sos capaz de hacer lo que te proponés.

Claro que tenerse confianza no significa que creas que sos capaz de hacer todo o cualquier cosa.
Es bueno saber en qué cosas te sentis seguro y en cuales no. ¢Por qué? Porque cuando te
aparezcan las primeras dificultades y contratiempos vas a pensar que era cierto lo que

creias: “no podia hacerlo, mejor no me hubiera metido en esto”.

Si mantenés la confianza en vos mismo veras esas mismas dificultades como obstaculos que tenés
que superar y con esa idea es mas probable que consigas vencerlas.

Si tu confianza en vos mismo no es muy fuerte tenés que hacer algo para fortalecerla: empeza por
alejar el miedo a lo que piensen los demds sobre lo que vos hagas y confia en como ves las cosas.
En todo caso, date un tiempo para buscar informacion que te permita tomar decisiones con mas
fundamento.

2. Tener iniciativa. Buscar oportunidades

El primer paso para emprender una actividad propia es tomar la decision de hacerlo. Esta ya
es una iniciativa que indica que sos capaz de buscar lo que quereés, de intentar cosas que
cambien tu situacion y lo que hacés, para estar mejor.

Pero la iniciativa no solamente tiene que llegar a tomar la decisidon de arrancar. También es
necesaria para buscar recursos y oportunidades de negocios.




Tenés que tener iniciativa para buscar, y encontrar, las cosas que necesitas para lograr lo que te
proponés: dinero, contactos, materiales, un lugar, clientes, proveedores, trabajadores, socios, etc.
Para encontrar lo que para vos sea una oportunidad de negocio también es necesario que tengas
iniciativa.

Es dificil que una buena oportunidad de ganar dinero te venga a buscar a vos. Sos vos el que
tenés que ir a buscarla, con la intencién de encontrarla alli donde esté. Y después tendras que
poner en practica esa iniciativa cada vez que tengas que tomar una decisién sobre tu
emprendimiento

3. Comunicarse eficazmente, ser persuasivo, saber negociar.

5i aceptas
la préxima ves te
subo el precio
y te compro
el dable

Mo puedo
pagarte lo que
me pedis

Lo que pasa es

Bueno,
Entonces acepfto

que si no gano
muy poco

Comunicarte bien con los demas es indispensable para lograr que tu emprendimiento tenga
éxito. Muchas actividades que tendras que hacer como emprendedor tienen que ver con
comunicarte.

Vas a tener que comunicarte con tus clientes, con tus proveedores, posibles socios, la gente que
trabaje para vos, gente que necesitas que te preste cosas o dinero, técnicos o profesionales que,
etc. También vas a tener que comunicarte con tu familia, para que te ayude o sepa que vas a estar
muy ocupado y te apoye. Y también con politicos, funcionarios de organismos del gobierno,
organizaciones gremiales, otros emprendedores, los empleados o el gerente del banco, etc., etc.

Como ves, la mayor parte de las cosas que necesitds hacer dependen de conversaciones que
tenés que mantener con todas estas personas. Por lo tanto, depende lo que digas y cémo lo

digas, y también depende lo que escuches y como lo escuches, vas a tener mas o menos éxito en
esa comunicacion.

Si sos capaz de transmitir bien qué es lo que querés hacer, por qué creés que es posible y por
qué puede ser un buen negocio, probablemente encontrés gente que se interese enlo que hacés,
para tu provecho. Si ademas podés encontrar argumentos que a los demas también los beneficien,
serd mucho mas facil.

Por supuesto que tu capacidad para comunicar es importante también para llegar a tus posibles
clientes y convencerlos de que lo que ofrecés es bueno para ellos. Ahi tenés que poner en juego
todas tus armas en la materia, pensando en qué les vas a decir sobre lo que hacés y cémo.



En principio, lo mas importante es que podamos respondernos a algunas preguntas:
e Qué es lo que esperamos conseguir en esa negociacion?
¢ Es un buen lugar para conseguir eso?
¢ Qué podemos ofrecer que le interese a la persona con la que negociamos?
¢ Hasta donde estamos dispuestos a ceder? ;Qué cosas no podemos perder?
¢ Con qué nos conformamos? ;Qué es lo minimo que queremos conseguir?
¢ Quién es la persona con la que negociamos?
¢ Qué cosas podemos tener en comun con ella que nos sirva para crear un clima bueno
para empezar a negociar?
e ;Cuénto puede durar la negociacién, varios encuentros, uno solo?

Si te hacés estas preguntas y estas atento a lo que te dice la persona con la que vos vas a
negociar, es muy posible que el resultado te resulte beneficioso...

4. Estar atento a generar redes de apoyo
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Si estas solo con tu emprendimiento, todo te resultara mas dificil que si contas con una red
de apoyo. ¢ Qué es una red de apoyo? Personas, instituciones, empresas, con las cuales te
relacionds de distintas formas y con las que intercambids productos, servicios, consejos,
informacion, recursos, etc.

Muchos jovenes, y especialmente en el campo, tienen pocas relaciones: sus compafieros de
escuelas, las familias que viven cerca de su casa y poco mas. Es importante entonces que te
propongas esto como actividad importante y te sientas motivado en ampliar tus conocidos. Por otra
parte, con tus amigos y tus familiares usds formas de comunicarte que quizas no sean las mas
apropiadas para establecer relaciones comerciales o profesionales. Esto es un aprendizaje que
deberés hacer.

Entre las relaciones que tenés que establecer, hay algunas que se dan “cara a cara” y que tienen
que ver mas con lo local y otras mas lejanas o impersonales, que permiten las nuevas tecnologias

(el correo electrénico, la web, Internet). No debés quedarte solamente con aquellos que conocés
“personalmente” y que podés ver mas seguido. Para que tu empresa crezca vas a tener que



sostener buenas relaciones con muchas personas que no aceptarias entre tus relaciones
personales mas proximas y cotidianas. Puede ser que tengas pocas cosas en comun con un
gerente de banco, pero de todos modos quizés tengas que establecer un vinculo con él, y deberias
lograr que ese vinculo funcione. Todo lo que pueda ayudarte a agrandar y fortalecer tu red

es bueno.

Es importante no utilizar los contactos solamente cuando los necesitas, sino también tenés que
estar atento a las necesidades de ellos, ser reciproco. Es decir no abusar de las personas pero si
pedirles ayuda y también dejar que te pidan ayuda a vos cuando puedas resolver una necesidad
de otros.

Y algo mas: tus relaciones familiares y comunitarias pueden formar parte de la red de apoyo para

tu emprendimiento, pero no tenés que confundir una red personal con una que debe servir para
que tu negocio funcione mejor, y encuentre y aproveche nuevas oportunidades de crecer.

5. Trabajar en equipo, liderar equipos.

Saber trabajar en equipo y saber liderar un equipo es otra cosa necesaria para desarrollar
un emprendimiento y que deberas aprender a hacer como emprendedor, si no tenés
entrenamiento y actitud para hacerlo de manera natural.

Para la gran mayoria de los emprendimientos, o se debe contar con socios o se debe contratar
empleados, y en cualquiera de las dos situaciones hay que trabajar en equipo.

Puede ser que no estés acostumbrado a trabajar con otros, y que por eso te resulte dificil. Esto
sobre todo si la forma en que vas a trabajar no esta totalmente clara y se tiene que ir definiendo en
la marcha. Si se trabaja en equipo todos aportan ideas y cada uno sabe lo que tiene que hacer.
Hay que hacer un esfuerzo entonces para definir estas cosas y encontrar la mejor manera de que
todos aporten y se sientan comodos con lo que estan haciendo.

Te recomendamos:
e Dividir los trabajos.
e Armar un Codigo de Convivencia

Para tener en cuenta

Hay varias cosas que tenemos que preguntarnos a la hora de distribuir tareas y responsabilidades
para lograr un buen trabajo en equipo.

Algunas son:
e ;Quién decide los plazos para hacer las cosas?
e ;Quién o quiénes controlan o supervisan las tareas?
e ;Qué ocurre si alguien no consigue hacer frente a sus obligaciones y, por ejemplo,
entrega su trabajo fuera de plazo o con baja calidad?
¢, Cbémo y quién va a controlar la calidad del producto?
¢ Qué sucede si hay diferentes opiniones en cuanto a la calidad del trabajo?
¢ Hay habitos de trabajo diferentes? ; Cémo se arreglan?
¢ Cuando deberia tener lugar la comunicacion entre los miembros del equipo y cémo?

Codigo de convivencia: un ejemplo




Al poner en marcha un emprendimiento tenés que ser capaz de pensar en la mejor manera
de hacer todo lo que tenés que hacer. Para eso es bueno ser creativo, es decir no hacer de
manera automatica lo que ya conocemos, o “lo que hace todo el mundo”.

Una buena idea, creativa, novedosa, puede ser la clave del éxito de un emprendimiento.

Algunas cosas a tener en cuenta para estimular esa creatividad:
e Buscar ideas que aplican otros emprendedores exitosos y adaptarlas.
e Recorrer tu zona tratando de ver qué hay, qué falta, qué no esta funcionando bien, qué
esta funcionando muy bien, sin dar nada por sabido.




e Darle crédito a tus corazonadas y seguirlas para ver adénde te llevan.

e Hacer las actividades planteadas en el curso, pero no s6lo como “tarea”, llevarlas a tu
manera de ver las cosas. Un ejemplo podria ser: aplicar la busqueda de 10 aplicaciones
nuevas a un objeto para buscar nuevas utilidades a los recursos de la zona.

e Tratar de ver en qué se parece el problema que tenemos que resolver con situaciones
totalmente diferentes pero que tienen algun aspecto en comun que nos puede dar ideas.

e Pensar en cosas que son “conocidas” para nosotros como si fueran otra cosa, algo
desconocido, nuevo, ajeno. También tenés que tener en cuenta los obstaculos a la
creatividad. Tenés que tratar de evitarlos para pensar creativamente.

Es bueno tener en cuenta lo siguiente:

e No pienses que la solucion “obvia” a un problema es la mejor.

e No trates de ver en qué se parece algo nuevo con algo que ya conoces, aunque no encaje
mucho. Tratd de mirar bien para ver de qué se trata.

e Pensa que aunque una cosa se haya producido de una manera durante mucho tiempo
puede ser mejor hacerla de otra.

e No tengas miedo de pensar distinto de los demas.

¢ No descartes ninguna idea hasta que no hayas considerado bien sus posibilidades

También es bueno que tengas en cuenta otras actitudes que te pueden ayudar a lograr un

emprendimiento exitoso:

¢ Fijar metas:

Es necesario que vayas
definiendo las metas a medida
que el proyecto se encamina, al
menos al mediano plazo: qué te
proponés a uno o dos afos. Una
vez que tu emprendimiento esté
en marcha tenés que tener tus
metas bien claras.

e Estar dispuestos a asumir
riesgos, tolerar la
incertidumbre:

Es necesario que seas capaz de
trabajar con cierta incertidumbre,
sin que ésta te genere una
inseguridad que no te permita
tomar decisiones necesarias y te
paralice.

e Buscar informacion, estar

atento a los cambios.

Tené en cuenta siempre que vas
a buscar informacion en
cualquier medio, cudles son las
metas de tu emprendimiento,
qué cosas necesitds, qué
cambios podrias hacer. Ademas
de estar atento a encontrar
aquello que necesitas hay otra
cosa que tenés que hacer:
esforzarte por captar lo nuevo, y
ver qué puede tener que ver con




¢ Exigirse eficiencia, calidad y
cumplimiento a si mismo:

Pensa que un resultado de
calidad es tu responsabilidad y
tratd de que tu equipo comparta
esta idea. Hay que ftratar de

“hacer todo bien desde la
primera vez’. Esto evitara
muchos costos que

normalmente no se calculan:
arreglos, devoluciones,
repeticiones de trabajos, ajustes,
etc. Conviene registrar por
escrito lo que vas haciendo para
poder luego controlar qué cosas
funcionaron y cuéles no.

Seis cosas que se necesitan para que un proyecto funcione bien

1. Mercado

¢ Persistencia:

Para lograr una meta de
mediano o largo plazo vas a
tener que enfrentar muchas
situaciones y remontar crisis.
Busca apoyo en tu red, en tus
comparnieros y segui adelante.

tu emprendimiento, sus
necesidades y sus metas. Un
cambio en las leyes y decretos,
un nuevo competidor, una nueva
tecnologia, puede afectar para
bien o para mal a tu
emprendimiento.

* Ser ético:

Tenés que tratar de cumplir lo
que prometés, brindarte, ser
honesto. Esto puede extenderse
pensando en las proximas
generaciones: es  necesario
pensar qué efectos tendra tu
proyecto en el medio ambiente y
en la comunidad en la que vivis,
para tratar de no danar a la
naturaleza ni afectar a la gente
de tu zona.

Lo mas importante que se necesita es.....un Mercado. Clientes que compren todo lo que

fabriquemos.

e Puede ser un solo cliente que compre todo: un acopiador, 0 un comerciante que tenga un
negocio en la ciudad donde vendera lo que nos compre...

e 0 pueden ser muchos clientes chicos a los que les vamos a vender pocos productos a cada

uno.




2. Insumos

Ademas de clientes, se necesita conseguir las Materias Primas o Insumos necesarios para
producir, en cantidad suficiente.

Puede ser que su materia prima la saque del monte.

Pero si tiene que comprar la materia prima con la que trabaja, debera conseguir varios
proveedores.

Es mejor comprar o juntar un poco mas de materia prima que la necesaria para las préximas dos
semanas.

Puede pensar en juntarse con otros productores que necesiten comprar los mismos materiales
Si se pudiera fabricar la materia prima en la misma comunidad, el problema seria menor...

3. Equipos

Ademas de clientes y materias primas, es posible que necesite Instalaciones y Equipos para
producir. Una instalacion implica arreglar un lugar donde producir, un depésito, etc. Los equipos
son las maquinas y herramientas que usamos.

Si hay que traer equipos de otro lado, es importante estar seguros de que alguien nos ensefiara
como usarlos. Conviene que por lo menos dos personas aprendan y sepan usar los equipos, por
si una se enferma.

También es importante saber co6mo se pueden arreglar, y asegurarse de que se consigan
repuestos si el equipo se rompe.

Para comprar los equipos hay organismos del gobierno que dan subsidios y otros que dan crédito.
Estos ultimos prestan plata que después hay que devolver, aunque cobran un poco mas que lo que
dan. Por ejemplo, si dan 1.000 pesos, en un afio hay que devolver $ 1.200.-

Cuanto mas plata pidan prestada, mas plata van a tener que devolver. Por eso, una maquina
grande, complicada y cara puede costarles mas de lo que gana. Una maquina pequeia y
barata les dard ganancia mas rapido.

4. Ganar algo
Como ya dijimos, ustedes pueden producir algo para:

e Mejorar la alimentacion, la vivienda o la ropa de sus familias.

e Cambiar a través del trueque.

e Vender y tener una ganancia.
Si el objetivo es tener una ganancia deben hacer bien las cuentas. Lo que les paguen sus
clientes debe alcanzarles para pagar todos sus costos: materias primas, los sueldos de las
personas que trabajan, los gastos de transporte, de energia, las cuotas del préstamo que sacaron
para comprar un equipo, los arreglos que tienen que hacer en el lugar de trabajo, etc.
Hay proyectos que casi no tienen ningin costo, mas que el pago de su propio trabajo.

Ejemplo



Supongamos que usted se dedique a hacer artesanias en palo santo...En ese caso la materia
prima la saca del monte, no necesita energia y s6lo debera reponer sus herramientas cada tanto
tiempo. Sin embargo, si piensa vender en la ciudad deberd pensar en el costo de transporte, tendrd
qgue comprar bolsitas de papel para entregar las artesanias... y debera calcular cuanto quiere ganar
usted por mes.

Supongamos que usted quiere sacar como minimo 200 pesos por mes, y vende cada artesania a $
5.- Si tiene un costo de 0,50 centavos por unidad, usted ganara 4,50 por cada artesania que

venda y deberd vender un minimo de 45 artesanias por mes para obtener ese ingreso de $ 200.- Si
fabrica y vende mas de 45 va a sacar mas de lo que se propuso, pero si fabrica y vende menos, no
va a llegar al dinero que necesita por mes.

¢ Podra fabricar y vender esa cantidad por mes? Haciendo cuentas puede descubrir que quizas es
necesario vender mas caro (siempre que consiga clientes que le quieran pagar mas), o que debera
trabajar mas rapido usando otras herramientas, o que debera pensar en ganar menos por mes. En
el caso de los artesanos, la costumbre es hacer todos los pasos de fabricacion, desde buscar la
madera en el monte hasta encerar la pieza. Pero esta costumbre, si bien respeta una tradicién,
puede hacer que ganemos menos dinero.

Quizas sea mas conveniente dividir el trabajo en pasos y repartir ese trabajo entre varios. ¢Se
podria dividir el trabajo de procesamiento de la soja? Tomemos como ejemplo un grupo de
artesanas que trabajan con chaguar en Formosa: algunas mujeres sélo se dedican a recolectar el
chaguar, otras solamente trabajan secandolo, algunas hilan, otras tifien, otras solo tejen yicas y
otras se dedican sélo a venderlas... Seguramente en la comunidad hay mujeres que hacen mejor
cada trabajo

5. Capital

Si haciendo cuentas descubren que solamente podran ganar dinero teniendo mas herramientas
y equipos, o mejorando la comercializacién, necesitaran Capital (es decir, dinero) para comenzar
0 mejorar el proyecto.

En este caso es necesario saber donde podra conseguir el dinero necesario y cuanto dinero
necesita.

A veces la persona que empieza un negocio cree que solamente va a necesitar el dinero para
comprar los equipos y las instalaciones para empezar a fabricar.

Pero después, cuando empieza a fabricar y vender, se da cuenta que las ventas no se hacen en
seguida...

O que se vende pero se cobra un mes después... a veces pasan dos o tres meses hasta que se
consigue vender y cobrar lo que se fabric6. Mientras pasa ese tiempo, es necesario tener dinero
para poder seguir comprando y fabricando mas productos. Eso se llama Capital de Trabajo. Es
importante calcular todo el dinero necesario: tanto para empezar como para aguantar el tiempo
necesario hasta cobrar las primeras ventas.

Hasta aca vimos que se necesitan:
e Clientes
Materias primas
Equipos e instalaciones,
Saber qué se quiere sacar con el proyecto y
Capital...



6. Gestion

E Gestion de compras

Gestién de ventas y control de
y comercializacion materias primas

e

o

=

Gestion de produccidn
y mantenimiento de
equipos

Gestian financiera

Ademas de todo esto es necesario saber llevar adelante el negocio. Esto se llama Gestion.
En un negocio hay que saber gestionar cuatro cosas diferentes:

Hay que saber vender: encontrar la forma de llegar a los clientes, hacer propaganda de lo
qgue hacemos, hablar con distintas personas para conseguir datos que nos sirvan, saber
qué es lo que los clientes buscan, calcular bien los precios, negociar y convencer a los
clientes... y cobrar.

Hay que saber comprar y controlar las materias primas: conseguir nuevos
proveedores, comparar precios, calidades y formas de pago, pedir y comprar nuevas
materias primas antes de que se acaben las que tenemos.

Hay que saber producir y mantener las herramientas

Hay que saber manejar el dinero: hacer presupuestos, calcular costos, saber a quién le
conviene mas pedirle plata prestada, llevar las cuentas para saber si se gana o pierde
plata.

Comercializacion: como vender mas y mejor

\ Para saber si nos ira bien, tenemos que preguntarnos: ¢ hay suficiente cantidad de clientes?

Lo mas importante que necesitamos para que nuestro negocio ande bien es tener Clientes que nos
compren nuestros productos o que contraten nuestros servicios.

Preguntas para vender mas...

Debemos preguntarnos:

¢ Qué otros clientes podremos conseguir?
¢, Donde compran?
¢ Cbémo se enteraran de lo que ofrecemos?



e ;Dodnde estaran los clientes a los que les gusta el tipo de productos que fabricamos o que
necesitan contratar el tipo de servicios que ofrecemos?

e Qué otras cosas podemos producir 0 que otros servicios podemos ofrecer que a ellos les
guste o necesiten?

e ;Estaran conformes con la calidad, con el tamafio y con el envase de nuestros productos?
e ;Qué deberiamos cambiar o mejorar?
e ;Podemos llegar con nuestros productos hasta los consumidores de una mejor manera?
e ;Pagaran el precio que les pedimos por los productos?
Ejercicio

Mira la siguiente situacién y tratd de descubrir qué cosas deberian mejorar los productores que
estan tratando de vender en esta feria. Escribi tu opinién y luego da vuelta la cartilla y lee las frases
de abajo para ver si acertaste.

Me parece
demasiado
barato... anda
a saber con qué

hacen el

A mi no me gusta
el envase, la efigueta...
y me gustaria comprar un
frasca mds grande...

Yo me
enteré de casualidad de la
feria,.. no hicieron ninguna

propaganda

compro éstos dos frascos.
Me los puede envolver

para regalo?

Cosas que deberian mejorar:

1. hacer mas publicidad para que la gente vaya a la exposicion o a la feria.

2. preparar papel o cajitas y mofitos para envolver los dulces y escabeches para regalo.
3. aumentar el precio fijado para que los clientes no desconfien de la calidad.

4. tener mayor variedad de productos, gustos y tamarnos.

5. hablar mas con los clientes. son demasiado callados, esto no incita a comprar.

El dibujo ilustra una situacion real: la feria se hizo aprovechando una cena con bailes y orquestas
en un club. Los productores no vendieron alli casi nada. El lugar no era adecuado.

La gente no iba a comprar dulces o escabeches, sino a comer y divertirse...Es importante vender
en el lugar adecuado, a los clientes apropiados, al precio justo, con un tipo de envase que ayude a
la venta y contar con argumentos que ayuden al cliente a tomar la decisiéon de compra.

En esta cartilla vamos a ver juntos cémo vender mas.
Para eso vamos a mostrar casos que nos permitan contestar las preguntas y saber:



Quiénes son nuestros clientes

Qué vender y cdmo mejorar el producto

Cdémo podemos hacer publicidad

Cdémo mejorar la presentacién de los productos
Dénde y como podemos vender mas y mejor

A qué precio nos conviene vender

ogsLN A

—h

Quiénes son nuestros Clientes

Algunos productos se pueden vender en la misma comunidad. Eso puede pasar con los dulces y
golosinas y con la ropa. En esos casos, conocemos a los clientes: son vecinos.

Pero otros productos se venden a gente de otros lugares: turistas, gente que pasa por la provincia
para hacer negocios, o funcionarios, etc.

Algunos productos, aunque estén hechos en El Chaco o en La Rioja, se venden a comerciantes de
otras ciudades: Rosario, Buenos Aires, Cérdoba, Bariloche, Iguazd...

Y también hay algunos productos que se pueden vender en supermercados de todo el pais o
incluso en otros paises.

En cada caso la gente que compra es diferente.

CASOS

1. El grupo de mujeres con las que nos juntamos preparamos comidas para fiestas.

Y cuando no tenemos encargues nos vamos a una feria en Roque Saenz Pefa a vender
empanadas. Nuestras clientes son casi siempre mujeres, porque son las que se encargan de
organizar las fiestas familiares. Nos fuimos haciendo fama con el “boca en boca”. También nos
conectamos con clubes y salones de fiesta que nos recomiendan.

Hay mucha gente que regatea el precio pero también hay muchas mujeres que prefieren pagar
bien antes que pasar papelones. Tenemos distintas combinaciones de platos por distintos precios.

2. Yo hago hilado de lana de oveja.

Vend o por encargo y como minimo vendo 20 kilos. Antes le vendia a revendedores de Tucumén y
Cérdoba y no podia aumentar el precio porque me dejaban de comprar, pero ganaba poco. Incluso
me pagaban a veces con mercaderia. Me ahorraba el transporte y no tenia que ir a la ciudad a
comprar harina, yerba o azucar, pero haciendo cuentas no me convenia. Entonces me empecé a
conectar directamente con artesanos, y con los mejores de cada provincia.

Iba a las ferias y exposiciones y me hice unos volantes y un muestrario. Mis clientes saben que la
lana que les vendo es bien limpia, no tienen que lavarla ni van a encontrar pasto o basuras.
Ademas las tifio con tinturas naturales y tengo variedad de colores. Claro, me tuve que comprar un
celular para recibir los pedidos y arreglar los envios y los cobros.

Sabiendo quiénes son nuestros clientes, como son, donde estan, qué costumbres tienen, en qué
gastan la plata, podemos pensar mejor como hacer la publicidad de nuestro producto. Pero
ademas podemos saber qué otros productos podemos ofrecer, como mejorar lo que producimos
y como les gustaria recibir el producto.

Cuando vendemos dentro de la comunidad es més fécil conocer a los clientes y preguntarles. Pero
cuando vendemos productos o servicios fuera de la comunidad, no sabemos quiénes son nuestros
clientes. Y es muy importante saber qué piensan.

Ejemplo: un analisis de los clientes que compran artesanias



Un grupo de artesanos de la provincia del Chaco que viajaron a
Buenos Aires para participar de una feria se pusieron a preguntar a
muchos turistas sobre cémo y por qué compran artesanias.
Asi, averiguaron que:

[ ]

las mujeres compran mas artesanias que los hombres,

los que mas compran son quienes tienen entre 40 y 50 afios y los estudiantes y
profesionales que salen de la universidad.

los turistas argentinos compran mas que los extranjeros,

7 de cada 10 compradores llevaban artesanias para regalar,

6 de cada 10 se interesan mas por el arte étnico que por las artesanias con alguna utilidad.
Solamente a 1 de cada 10 los precios en los negocios de la ciudad les parecen caros.

Al resto les parecen buenos o no saben.

A todos les gustaria saber mas acerca de la cultura de la comunidad que produjo la
artesania.

Para todos es importante que las artesanias tengan algun certificado de origen con
informacion sobre el artesano que la hizo.

Sabiendo estos datos hicieron varias cosas para vender mas y mejor:

Si se acerca una pareja al lugar donde estan vendiendo artesanias, le hablan a la mujer y
no al hombre, porque es mas posible que compre.

Sabiendo que muchos compran artesanias para regalarle a otros, tienen preparados
sobres, o0 papel para envolver regalos, con lindos dibujos, o papel madera, en lugar de
bolsitas de pléstico (el plastico le quita valor al producto).

Como los precios que se pagan en la ciudad no les parecen caros a los turistas, los
artesanos averiguan esos precios para no cobrar menos que eso cuando le venden a un
turista...

Imprimieron folletos donde cuentan algo de la cultura regional: las costumbres, el origen,
alguna leyenda.

Le agregan una etiquetita que dice “certificado de autenticidad” con el nombre la firma del
artesano, los materiales con que fue realizada la pieza, y un nimero

Como los turistas prefieren las artesanias étnicas (méascaras, tapices, adornos) mas que
las utilitarias, producen artesanias de ambos tipos en lugar de hacer solamente cosas que
se usen (como cinturones, ponchos o medias).

Como los profesionales son los que mas compran artesanias, ubicaron gente de los
Colegios Profesionales (médicos, ingenieros, abogados) para que compren artesanias
para regalar a fin de afo.

Ver la_Guia de actividades para el joven emprendedor rural. Completar el ejercicio
“Prequntandole a los clientes”

2. Qué vender y como mejorar el Producto

Si preguntamos a nuestros clientes qué cosas les gustan de nuestros productos o servicios
y qué cosas cambiarian, seguro que podremos mejorar nuestra oferta.



Mayra, duefia de la fabrica de alfajores Na Juana, de Cafiuelas,
invirti6 todo el crédito que consigui® en mejorar la imagen del
producto: disefié la marca, el envoltorio, las cajas en donde salen de
la fabrica.

Diego Ayala y Silvia Zambon de Corrientes, comenzaron produciendo
aceites vegetales mediante un método de extraccién por arrastre con
vapor, a partir de lotes de plantas compradas a terceros o en algunos
casos regaladas (aserrin de eucaliptos, palosanto y hojas de
naranjo), pero luego, averiguando acerca de las demandas de las
empresas quimicas de la zona, decidieron plantar ellos mismos
algunas especies regionales para ampliar la oferta: citronella, lemon
grass o vetiver.

Mariana y Karina, de San Juan, comenzaron a producir alimentos
para celiacos, pero ahora se proponen ademas abrir un local propio,
donde un celiaco pueda sentarse a comer un helado a la tarde o
salir a cenar. Mariana sabe que no hay este tipo de oferta en San
Juan, porque su propia hija es celiaca.

\

Susana Ortega, de Salta, una vez que viaj6é a una feria artesanal, vio [ =
como artesanos de otros lugares usaban las técnicas de telar |
tradicionales para hacer otros objetos Utiles ademas de ponchos y B
tapices. Entonces se dedicé a tejer fundas de almohadones, mantas =
de cama, cortinas y otros objetos que tradicionalmente no hacia.
Ahora vende juegos completos para adornar una habitacién
repitiendo el mismo dibujo en todas las piezas.

También se pueden agregar productos a lo que uno ya ofrece o mejorar los productos
agregando algunos elementos. O mejorar el envase y poner una marca

Ver la Guia de actividades para el joven emprendedor rural. Completar el ejercicio
“Mejorando Ila oferta”

3. Como podemos hacer publicidad

e Dando muestras gratis para que lo prueben.
e Haciendo descuentos.




Haciendo volantes y folletos.

Preparando listas de precios y catalogos.
Mejorando el lugar de trabajo.

Usando carteles.

Entregando tarjetitas con datos.

Ver la Guia de actividades para el joven emprendedor rural. Completar el ejercicio
“Alternativas publicitarias”

4. Dénde podemos vender
¢Como llega nuestro producto a nuestros clientes?

Si fabricamos un producto, sea primario (un cultivo, o ganado) o sea un producto elaborado, pocas
veces podemos vender directamente a los clientes finales. Le vendemos a intermediarios, que se
quedan con algo de plata: un acopiador, un distribuidor que anda por la zona o un comerciante que
tiene un negocio en otra ciudad. Si brindamos un servicio, es mas posible que vendamos a un
cliente final.

Veamos distintos casos:

Eulogia le vende parte de los cintos que hace a un acopiador, que le compra a varios artesanos de
la zona y transporta la mercaderia a negocios de Salta, Cordoba, y Buenos Aires, donde compran
los turistas.

Lucia, duefia de una chacra donde puso una hosteria y brinda servicios de turismo rural, hizo un
acuerdo con varias agencias de viaje de centros urbanos que venden su servicio a cambio de una
comisién del 20%.

5. Como podemos vender mas y mejor

Haolal
Puede mirar y probarse
lo que quiera
sin ningln compromiso

Un aspecto importante para
vender es saber convencer, no
ser timidos, ser agradables vy
simpaticos, conocer el producto y
tener buenos argumentos contra
las objeciones que pueden hacer
los clientes.

Qué bonita es
esta chalina
éde qué estd hecha?

Es de lana
de llama y estd fabricada
eh forma artesanal.
Cada pieza es Unica porque no
repetimos los modelos,

Me gusta mucho,
Si me hacés
un buen precio
me la llevo

Puedo hacerle
un buen descuento
si lleva alguna




6. A qué Precio nos conviene vender

A veces nos cuesta pensar en lo que valen nuestros productos en dinero. Si tenemos la autoestima
baja, quizas no nos animemos a subir el precio de nuestros productos o servicios.

En algunos casos hay costumbre en algunas familias rurales de cambiar productos por mercaderia.
En estos casos muchas veces se acepta lo que nos ofrecen sin calcular si estamos cobrando lo
que vale nuestro tiempo y nuestro trabajo.

Una pregunta que nos podemos hacer es... ¢cuanto vale nuestro producto en la ciudad?

Claro que a esto deberiamos descontarle lo que le cuesta al acopiador llevar los productos a la
ciudad y venderlos... En el capitulo siguiente te pedimos que hagas este calculo. Lo importante es
hacer bien las cuentas para no salir perdiendo.

Pero ese precio es el minimo que deberiamos cobrar. Eso no quiere decir que no podamos cobrar
mas caro. ¢ Podremos vender el mismo producto a un precio mayor?

El precio de un producto depende, entre otras cosas de:
e EL LUGAR DONDE SE VENDA: la miel mas cara se vendia en un comercio de productos
artesanales, la miel mas barata en un supermercado.
e EL ENVASE: la miel mas barata es la que se saca del tonel: no tiene etiqueta y el frasco
es de plastico. La miel mas cara es la que viene en frasco de vidrio.
e LA MARCA: |la miel mas cara es de una marca reconocida. Las otras no...

Muchas veces el producto o el servicio es excelente... pero los unicos que lo sabemos somos
nosotros. Por eso es indispensable comunicarle esa calidad al cliente. Entonces... si se mejora la
presentacion del producto (el envase, la etiqueta), se le pone una marca y se eligen los lugares
donde se vendera, es posible que se pueda subir su precio.

En este capitulo

aprendimos la importancia de saber quiénes son nuestros clientes
analizamos por qué es importante llegar al cliente de forma més directa
descubrimos que hay que pensar bien a qué precio nos conviene vender
vimos distintas formas en que podemos hacer publicidad

Ver la quia sobre oportunidades comerciales que integra este kit

Costos: como sacar bien las cuentas

Por qué hay que sacar bien las Cuentas



En el capitulo “Seis cosas que se necesitan para que un proyecto funcione bien” dijimos que
mucha gente no saca cuentas ni piensa en el futuro cuando se pone a trabajar. Eso hace que
después las cosas no resulten. Y asi los proyectos quedan por la mitad.



Pero ya invertimos plata. Pusimos esfuerzo y compramos insumos o herramientas. Recién cuando
vamos a vender nos damos cuenta que hacer los productos nos costé muy caro. Y que nadie los
va a comprar al precio que tendriamos que vender.

Tenés que sacar bien las cuentas si querés:

Tener una ganancia,

Saber cuanto podés cobrar por lo que hacés,
Ver en qué gastés la plata,

Ver cédmo podés gastar menos.

Lo que te paguen tus clientes debe alcanzarte para pagar todos los gastos: materiales, el sueldo
de las otras personas que trabajan con vos, los gastos de transporte, de energia, las cuotas del
préstamo que gestionaste para comprar un equipo, los arreglos que tenés que hacer en el taller, la
compra de algunas herramientas cuando se rompan o se gasten, lo que cuesta el viaje para vender
en la ciudad, o los envases para entregar tus productos.

Y ademas debés calcular cuanto querés ganar por mes para los gastos de tu casa o para poder
comprar otros equipos y hacer crecer el negocio.

Preguntas que podras responder si hacés bien las cuentas:

¢ Cuantos gastos tendremos por mes?

Con lo que vendamos... s podremos pagar esos gastos?

¢Cuanto vamos a ganar o cuanto vamos a perder?

Si producimos y vendemos mas ¢ creceran nuestros gastos? 4 cuanto?

¢, Qué gastos seguiran siendo iguales aunque aumentemos la cantidad de productos o
servicios que vendamos?

¢ Son correctos los precios de venta de nuestros productos?

e ;Conviene producir poca cantidad o conviene producir mucho?

e ;Qué gastos podemos bajar?

¢ Qué son los costos?

Los costos son todas las cosas que usés para trabajar. También es un costo el trabajo que
necesitds para fabricar tus productos u ofrecer tus servicios, tanto tu trabajo como el de las
personas que tenés que contratar. Siempre hay que calcular los costos en dinero.

Para practicar, te proponemos leer la lista que escribimos abajo y marcar con una cruz las cosas
que son costos en tu proyecto:
e transporte de productos

insumos

nafta o gasoil

la comida para tu familia

equipos 0 maquinas
. correo y/o teléfono

Envases

Arreglos de tu casa

La compra de herramientas nuevas

Alquiler o arreglos del lugar de trabajo

Ayudantes, técnicos o jornaleros

Ropa y calzado para tus hijos

Tu propio trabajo

El uso de herramientas y maquinas que ya tenemos o compartimos
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En la lista pusimos “la comida para tu familia”, “ropa y calzado para tus hijos”, “arreglos de tu casa”.
Esos son gastos de tu familia pero no son costos de tu proyecto. Es importante no mezclarlos.

Muchos emprendedores usan un bolsillo del pantalén para guardar la plata de su retiro mensual,
que usan para los gastos personales. Con la plata de ese bolsillo pagan los gastos familiares. En el
otro bolsillo guardan el resto de la plata que cobran por las ventas del negocio. De alli pagan los
costos del negocio. De esa forma no se confunden.

En la lista de la pagina anterior también pusimos: “el uso de herramientas y maquinas que ya
tenemos o0 que compartimos” Muchas personas no calculan eso como un costo.

Aunque nos presten las herramientas o el lugar de trabajo, también son un costo...

¢ Cbémo hacemos para saber cuanto nos cuesta usar las maquinas, equipos y herramientas que ya
tenemos? Tenemos que calcular cuanto tiempo nos duraran hasta tener que comprar otras nuevas
porque éstas que estamos usando ya no van a funcionar. Después hay que calcular cuanta plata
hay que ir separando todos los meses para evitar asi una sorpresa.

La
amasadora no
da mds... fendria
que comprar
otra,

Fuiste
separando
un poco de
plata todos
los meses?

Noll
y ahora
no se qué
hacer!ll
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Ejemplo 1

Esto nos cuentan jovenes de una cooperativa de Tres Isletas en el Chaco: “En nuestro
emprendimiento tenemos el problema del transporte de la mercaderia hasta Roque Saenz Penfa,
Resistencia, Corrientes, y otras ciudades de la zona. Como el costo del flete es muy caro
decidimos comprar una camioneta por $ 10.000.- Calculamos que esa camioneta nos va a durar 5
anos porque se va a usar mucho y los caminos son malos. Si dentro de 5 afios vamos a tener que
volver a gastar $ 10.000, tenemos que juntar $ 2.000 por afno, o sea $ 167 por mes. Ese va a ser
el costo por mes para poder reemplazar la camioneta cuando ya no sirva.”

Los costos se calculan en diner



Para poder calcular los costos que tenés, hay que pensar cuanto vale cada cosa en dinero:
para calcular el costo del trabajo no hay que calcular solamente cuantos dias se van a
trabajar. También hay que tener en cuenta /o que hay que pagar por jornal, o lo que querés
cobrar por jornal o por mes como dueiio del negocio.

No todos los costos son iguales. Existen costos de:

Produccion:
Cémo llevar el control de lo que se cobra y que se paga. Otro costo es la cuota de un préstamo, si
tenés que pedirlo para comprar alguna herramienta o equipo.

e Losinsumos, las maquinas, las herramientas,
e los sueldos o jornales de quienes trabajan,
e el transporte.

Comercializacion:

Cémo llegar con el producto al cliente y vender
e |a comision o el sueldo de los vendedores,
e Eltransporte para llegar hasta la ciudad,
e La publicidad, etc.

Administracion

Cdémo comprar, organizar el equipo de trabajadores y producir o dar el servicio
e Los impuestos,
e Laimpresion de facturas,
e lLas carpetas para guardar las facturas, etc.

Organizar asi los costos te sirve para comparar cuanto gastés en cada parte del emprendimiento.

Costos fijos y costos variables
Esta otra forma de agrupar los costos te sirve para saber cuanto es lo minimo que tenés que
fabricar, vender y cobrar para no perder plata...

También te sirve para ver cudl es el precio mas bajo al que podés vender los productos sin perder
plata.

Son costos variables aquellas cosas o servicios que tenés que gastar mas cuando producis mas
cantidad de productos.
e Los materiales (un cierre, hebillas de metal, frascos, etiquetas, etc.) o la mano de obra (el
trabajo de Juan) son costos variables: si se tienen que producir mas se va a gastar mas en
materiales y en mano de obra.

En cambio...

Costos fijos son aquellas cosas o servicios que hay que pagar todos los meses, y que no cambian
Su precio aunque se produzca mucho o poco.

e Costos fijos son los salarios, los retiros del duefio para sus gastos personales, los
alquileres, las amortizaciones, los impuestos, las cuotas de seguros, las cuotas de los
créditos, y todas las cosas que hay que pagar todos los meses y que no aumentan aunque
fabriques y vendas poco o mucho.

EJERCICIO



En la planilla de la pagina siguiente ponemos los distintos costos organizados por tema. Fijate si en
tu proyecto cada costo de la lista es fijo o variable y hacé una cruz en la columna que corresponda.
Deja en blanco aquellos costos que no tengas.

~ >

COSTO FIJO  |COSTO VARIABLE

COSTOS DE PRODUCCION

materia prima

mantenimiento de los equipos, repuestos
amortizacion de los equipos

mano de obra (empleados)

jubilaciones

vacaciones de los empleados

alquiler del galpén o el taller
mantenimiento del lugar de trabajo (arreglos, mejoras)
electricidad

ENVAses

gastos de fraccionamiento o envasado
gas

agua

imprevistos, varios

seguro por robo y/o incendio

otro:

COSTOS DE COMERCIALIZACION

alguiler de un local para venta

publicidad

comisiones de los vendedores

disefio e impresion de etiquetas

fletes o gastos de envio

amortizacién del vehiculo

nafta o gascil para el vehiculo

sequro del vehiculo

patente del vehiculo

gastos de comunicacién (teléfono, correo)
impuesto a los ingresos brutos

otro:

COSTOS DE ADMINISTRACION

honorarios del contador

retiros personales (sueldo del duefio)
impuesto a las ganancias

gastos de papeleria {cuadernos, facturas, lapiceras)
otro:

COSTOS FINANCIEROS

cuotas del crédito

\_ gastos por mantener una cuenta bancaria J

Ahora debés tener mas claro cuales de tus costos son fijos y cuales son variables. Si sumas los
costos variables y los costos fijos tendras tus costos totales.

Costos totales = costos fijos + costos variables



Qué es el Punto de Equilibrio

Calculando el Punto de Equilibrio de tu Proyecto

Si producis y vendés una cantidad de productos
por mes por un valor total mas bajo que la suma
de todos los costos que tenés en el mes,
tendras pérdidas.

Si producis y vendés una cantidad de productos
por mes por un valor total mas alto que los
costos totales del negocio en ese mismo mes,
tendras ganancia.

Si producis y vendés justo la cantidad de
productos por mes que te permiten cubrir el total
de los costos, estas en el Punto de Equilibrio.
En ese punto quedas empatado, es decir, podés
pagar todos tus costos (incluyendo lo que
necesitas retirar como duefio para que tu familia
pueda vivir) pero no tenés ganancias o
excedente.

¢ Cbémo podés saber cuanto tenés que producir y vender para llegar al punto de equilibrio?
Vamos a ir dando paso por paso para averiguarlo...

1.

Primero tenés que saber cuanto cuesta fabricar cada unidad de producto que vendés,
pero sumando solamente los costos variables, es decir, aquellos costos que varian segun
la cantidad de productos que fabricas. Ver las pdginas 15 y 16 de la “Guia para
planificar Proyectos Productivos”, donde incluimos un cuadro que te ayuda a calcular

cuanto te cuesta cada unidad de producto.
El segundo paso es saber cuanto suman nuestros costos fijos
Conociendo los costos fijos y los costos variables, tenés que fijar el precio de venta. Para

conocer diferentes formas de fijar el precio, podés consultar la cartilla _sobre
comercializacion.

El cuarto paso es analizar qué pasa con lo que se cobra y con los costos que se deben
pagar si se producen y se venden distintas cantidades. Algunas veces hay que vender una
determinada cantidad para que recién se alcance el punto de equilibrio.

Para llegar al punto de equilibrio podés calcular los costos cambiando los precios o los costos
variables,

En la quia para planificar proyectos productivos incluimos un espacio para sacar cuentas y

definir su punto de equilibrio.

EJERCICIO

¢ Cudl es el punto de equilibrio de los productos de su proyecto?

¢ Cuanto es lo minimo que tenés que fabricar y vender por mes de cada producto para poder pagar
todos tus costos?

Te proponemos que hagas las cuentas de los 4 pasos:

1.

Calcula cuénto te cuesta producir cada unidad de producto (costos variables);



2. Calcula tus costos fijos;
3. Defini el precio;
4. Con estos numeros calculé tu punto de equilibrio haciendo tablas.

¢ Qué hacemos si el Punto de Equilibrio es muy alto?

Podés llegar a descubrir que recién llegas al punto de equilibrio si fabricas y vendés mucha
cantidad de productos. Mas de lo que podés fabricar o mas de lo que podés vender.

1. Fabricar mas

Si no podés producir la cantidad de productos que necesitas, puede ser que el problema sea la
tecnologia, los equipos o las herramientas que tenés. En ese caso, debés comprar mas equipos
para poder producir mas cantidad de productos de los que podés hacer ahora. Si fuera asi, es
posible que necesites un crédito para comprar esos equipos. En ese caso, deberas incluir la cuota
del crédito en el cuadro de costos fijos para volver a calcular cuanto necesitas vender por mes.

2. Vender mas

El otro problema que podés tener es el del mercado. Quizas haya que vender en otros mercados
artesanales, en otras provincias o en Buenos Aires, y en ese caso pueden aparecer costos de
ventas no calculados...Hay que estudiar un poco cuanto y cémo se puede vender de otras
maneras... y para eso podés leer la cartilla sobre comercializacion.

3. Subir el precio y tener mas ganancia
Otra forma de llegar al punto de equilibrio sin tener que fabricar y vender tanta cantidad es
subiendo el precio. Pero esto también es una decision comercial... de nuevo te recomendamos
que leas la cartilla de comercializacion.

4. Bajar los costos fijos
Si no podés fabricar tanto y dudas de conseguir un crédito para comprar equipos, 0 no podés
vender tanto y no podés subir el precio por el riesgo de perder clientes, la Gltima alternativa es
bajar los costos. Primero tenés que ver si algunos costos fijos se pueden bajar:
e juntarte con otros emprendedores para compartir;
e calcular un retiro menor para vos como dueno;
e negociar con el duefio del taller para que te baje el alquiler, o
e organizar el transporte de la mercaderia aprovechando los camiones que vuelven vacios
de otros lugares para bajar ese costo, o compartir con otros emprendedores los fletes o los
vendedores, entre otras medidas.

jTrata de no empezar a recortar los costos de publicidad, de envasado y de ventas! Si no te
hacés conocer y si dejas de tener vendedores, seguramente bajara la cantidad de productos que
estabas vendiendo. Si no, el ahorro que hacés en los costos, va a hacer que ganes menos, y al
final vas a estar igual o peor que antes.

5. Bajar los costos variables

Lo dltimo que podés analizar es cuales costos variables se pueden bajar, aunque si querés bajar
los costos variables es posible que baje la calidad del producto... Lo que si podés hacer es ver si
hay proveedores que te vendan los mismos insumos mas baratos. También podés juntarte para
comprar entre varios o para producir y vender entre varios y conseguir asi mejores precios de
compra y mejores clientes.

Conclusion:

Analizando costos podés saber si el proyecto podra seguir funcionando si en algiin momento
tuvieras que pagar todos los costos del proyecto. ;Podés dejar de depender de que alguien te




preste, te ayude, te subsidie o te done lo necesario? Como vimos en la cartilla, es muy importante
identificar todos los costos de un negocio.

Hacer un buen calculo es necesario para saber:
e cuéanto ganas o dejas de ganar,
e sivale la pena hacer un determinado proyecto o no
e cudles son las decisiones que podés tomar para que el proyecto te deje mas plata.

Por eso, es bueno que te pongas a hacer los célculos, buscar a alguien que te ayude, y sacar tus
costos.



