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A modo de prélogo.

Llevo mds de diez afios de trabajo con emprendedores, y otros treinta

haciéndolo por mi cuenta, como disefiador grdfico y editor.

Emprender me apasiona. Por este motivo he escrito algunos manuales para
personas que deciden animarse a recorrer el camino del trabajo

independiente.

Hace un tiempo comencé a repensar la manera de acercar algunos de los
contenidos necesarios para aquellos que comienzan. De ese proceso, nacio

este libro: una mezcla de ficcion y manual de conocimientos.

Te propongo que recorras sus pdginas, que las hagas tuyas y que realices

las actividades que surgen del andlisis de cada tema.
Si realmente te sirve lo que acd se presenta, habré logrado mi objetivo.

[Mario Spina]
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Deseo vivir de mi pasion.




1. Estoy cansado.

Van cinco afios. Mds de mil ochocientos dias. Cuarenta y tres mil horas. Mucho tiempo perdido. jBasta! Tengo que cambiar

esto. No aguanto mds.

—:Qué te pasa? Estas como perdido. Ausente. Apagado.

—Si, negrita. Es asi. Estoy cansado, frustrado, desanimado...
—:Soy yo?

—jQué va! Sos lo tinico que me mantiene con los pies en la tierra.
—:Y entonces?

—Trabajo diez horas diarias, de lunes a sabado. Viajo dos horas por dia. Setenta y dos horas por semana, mas de trescientas al

mes. Y todo por unos pesos, para pagar las cuentas.

—El otro dia escuché a una cantante, hablaba en la radio. Cont6 que cuando tenia veinte afios dejé la musica, habia estudiado
piano desde chica. En esa época empez4 a trabajar en un banco, mientras estudiaba ciencias econémicas. Hizo carrera, lleg6 a
tener un cargo. Ganaba bastante bien. A los treinta empez6 a pensar que era una fracasada. Se veia a los cuarenta como gerente
de una sucursal, trabajando muchas horas diarias, con un auto nuevo, una casa que pagaba en cuotas y una vida que se le iba

consumiendo. Se deprimi6. Tuvo un pico de estrés. La internaron, casi no la cuenta.



—-Y?

—Y... que decidi6 hacer algo por ella misma: cambiar. Dejo de pensar en las supuestas seguridades de un trabajo tradicional y
estable. Empez6 a tomar clases de canto. Se puso en estado con el piano, hizo unos cartelitos para ofrecerse como profesora.
Junt6 algunos alumnos. Salia del banco y daba clases a domicilio. Terminaba tarde, entrada la noche, cansada. Ese ritmo durd
unos dos afios. Mientras, armé un pequeiio repertorio, ensayaba los fines de semana. A los treinta y tres dejo el banco. Tanto la
familia, como los conocidos, le preguntaban si estaba segura. Ella contestaba que segura no estaba, lo que estaba era feliz.
Ganaba menos. Vendio el auto. Ahora, a sus treinta y seis, tiene varios alumnos, los fines de semana hace shows en bares y en
eventos familiares. Se va arreglando y va a dar su primer recital en un teatro. Contaba que se despierta a la mafiana pensando

en todo lo que quiere hacer, y no en lo que tiene que hacer.
—Asi, como lo contas, suena facil.

—No, para nada. Habl6 de eso también. De que no le es nada facil. Todos los dias se encuentra con algtin nuevo desafio, con
algo para aprender. Con complicaciones que resolver. Y decia que, en definitiva, antes también habia complicaciones y

problemas; solo que ahora los ve como oportunidades, con cada obstaculo superado siente que crece.

—¢Y qué me sugeris? ¢Que deje el laburo?



—No. Yo no te sugiero nada. Solo te lo cuento, para que veas que no sos el tinico. Que hay otras personas que pasan por lo
mismo. Quizas te sirva como ejemplo de que es posible vivir de lo que uno quiere hacer, de lo que uno disfruta, de su pasion.

La de ella es la musica, ¢y la tuya?

—Dibujar. El lapiz y el papel. Los pinceles y la tinta. El mate junto al tablero. La madrugada con mtsica. Estar mas tiempo en

casa. Leer.

—¢Y por qué vendés electrodomésticos?

—Por la plata. Por eso.

—La cantante—pianista también gana plata. No vive del aire. ; Sabés cudl es la diferencia?
—Dime.

—Que ella se arriesgé. Se decidié y lo hizo. No se quedo en la queja.

—Uffff... Me tocaste algo aca adentro.

—iBien por mi! Uno a cero. Dale, ponete un poquitin més egoista. Pensa en vos mismo. Y cuando lo hagas, vas a ver que es el

acto mas solidario para los que te rodeamos y te queremos. Sé feliz. Date el gusto.



2. ¢Y si algo sale bien?

Al dia siguiente, Ariel se levanté mucho méas temprano. No podia dormir. Durante toda la noche, los pensamientos pasaron
haciendo circulos, repitiéndose: “sé feliz”, “ella se arriesg6”, “nada es facil”, “pensar en lo que quiero hacer”, “dejar las

seguridades”, “sé feliz”, “ella se arriesg6”, “nada es facil”...

No puedo seguir asi. No quiero ir a vender lavarropas. jQuiero dibujar!

Camino al trabajo, en el subte, viajaba sentado y muy serio, algo demacrado, meditabundo. Una mujer, algo mayor, se le

acerco, lo mir6 a los ojos y le pregunt6:

—¢Estas bien?

—Si, gracias por preguntarme— respondié. —En realidad no estoy bien, me siento fracasado, aturdido, cansado. Eso, cansado.
—¢Problemas en casa?

—:En casa? No, para nada. En mi vida hay un gran problema: yo mismo.



—“Yo soy yo y mi circunstancia, y si no la salvo a ella no me salvo yo”. ¢Sabés quién lo dijo? Ortega y Gasset, un filésofo
espafiol, que vivi6 a principios del siglo XX. Y tenia razén: somos seres complejos. A mi entender todas las respuestas que

necesitamos estan dentro nuestro, no hay mucho mas. Vivir es tratar con el mundo, dirigirse a él, actuar en él, ocuparse de él.
—¢Sos filésofa?

—No. Vivo en este planeta hace algunos afios. Trato de que la vida no me pase de largo. A veces hasta lo logro.

—¢Y como hacés?

—Ahora me tengo que bajar. Si querés, nos tomamos un café y charlamos. Quizas te haga bien.

—Si. Me encantaria. (Cuando y dénde?

—¢Jueves que viene? Siete de la tarde, Junin y Rivadavia. Un bar en la esquina. Me llamo Paula.

—Yo Ariel. Gracias por haberte detenido a mirarme. El jueves estaré alli.

—¢Asi como asi? ¢ Te preguntd qué te pasaba? ¢Y sabés quién es esa mujer?
—Ni idea. ¢Mi angel de la guarda?

—Bueno, por lo menos te cambi6 el humor. Estabas insoportable.
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—Si. Lo sé. Lo que me contaste la otra noche, la historia de la cantante; y luego este encuentro en el subte. Algo significan.
—Tal vez sean el inicio de algtin camino.

—Eso me pone nervioso. Los cambios me ponen nervioso. La incertidumbre me tensiona. ¢Y si algo sale mal?

—¢Y si algo sale bien? La vida es cambio continuo. Lo opuesto es la muerte.

—Si. Tenés razén. Tengo que hacer algo para cambiar mi estado. Mejor dicho, quiero hacer algo para estar mejor.

—iGuau! Me parece que alguien esta pensando distinto.



3. Ni magia, ni milagros.
-0 sea que se trata de volver a estudiar.

—No, tan asi no. Es un curso, mejor dicho un taller, donde adquiris algunas herramientas y desarrollés tus habilidades. La
finalidad es que puedas vivir de lo que te gusta hacer, vivir de tu pasién. A mi me sirvi6, desde hace un afio vivo de la
jardineria, uno de mis amores. Siento, a diario, el placer de las manos en la tierra, de ver la vida bien de cerca. Me despierto

feliz y me voy a dormir ain mejor.
—¢;Todos los dias?

—Bueno. La vida sigue transcurriendo. Hay momentos con complicaciones, con temores y dudas. Nada es magico ni milagroso,
se debe trabajar un poquito cada dia para estar mejor. Aprendo de los errores, de esas situaciones que antes me tensionaban y

que no me dejaban dormir.
—Mi cotidianeidad.

—Queda en vos. La decision es tuya. Aca te dejo anotada la direccién. Empezaron hace un par de semanas, pero seguro te

aceptan. Me tengo que ir, tengo trabajo pendiente.

—Gracias de nuevo, Paula.



Mientras la mujer se retiraba, Ariel pensaba en sus miedos, en las supuestas seguridades de un trabajo como el que tenia, en su

apatia, en esos dolores de cabeza que comenzaban a preocuparlo, en el futuro.



4. El plan de vida.

—El fil6sofo Byun-Chul Han nos habla acerca del exceso de trabajo y dice que cuando la exigencia sobre el rendimiento se
agudiza, se convierte en autoexplotacion. Esta es mucho mas eficaz que la explotacion por otros, pues va acompafiada de un

sentimiento de libertad. El explotador es al mismo tiempo el explotado. Victima y verdugo ya no pueden diferenciarse.
—Entonces, al trabajar por nuestra cuenta ¢nos esclavizamos?

—Eso depende de nosotros mismos, de qué plan de vida tengamos. Podemos ser esclavos trabajando para otros, o esclavos de

nuestras propias decisiones, o personas libres. Tanto trabajando para otros como para nosotros mismos.
—:Como es eso del plan de vida?

—Justito a eso apuntaba. ;Pensamos en el estilo de vida que nos gustaria tener? Algunos pueden desear el progreso econémico
para poder adquirir bienes, otros buscaran el éxito profesional, habra quien desee tener tiempo libre y quien prefiera salir de la
ciudad e instalarse en el campo. Quizas no les preocupe tener que levantarse a las seis de la mafiana y trabajar doce horas
diarias; o tal vez prefieran trabajar en horario vespertino o nocturno. Existen cientos de combinaciones posibles. Al hablar de
un plan de vida, lo que planteamos es poder decidir nosotros mismos esas variables; y no depender del desarrollo de los

acontecimientos externos. Como todo plan, se desarrolla mediante la definicién de objetivos.
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—¢Coémo un viaje? Que lo empezamos a pensar antes, buscamos precios, sacamos los pasajes, definimos recorridos y al final

llegamos a ese lugar y cuamplimos con nuestro plan.

—Exacto. Y yo les pregunto. ¢Ese viaje, el de su vida, adénde los lleva? ¢ Ya lo decidieron? ¢En tren, o en avién? ¢Solos, en

pareja o en grupo? ¢Cudantas horas diarias quieren viajar y cuantas descansar?
—Muchas preguntas todas juntas. Es dificil decidirlo. ;C6mo se puede hacer?

—Un frase conocida dice que “lo importante no es llegar, sino disfrutar el camino”. Y, en definitiva, de eso se trata: de disfrutar

lo cotidiano. De despertarse con ganas de hacer cosas. De acostarse con la satisfaccién de haber vivido el dia.

—Dicho asi, suena facil.

—No, para nada. No es facil. Por favor no lo tomen como definiciones de un libro de autoayuda. No se trata de eso. Se trata de
ser honestos con nuestro sentir. Una vez que sepamos lo que queremos para nuestra vida, recién en ese momento podremos
pensar en nuestro negocio. Este, en el orden de lo importante, viene después. La tinica manera de que nuestro trabajo no sea un
sufrimiento diario es que no se contradiga con nuestra manera de ver la vida. Por ejemplo: si tengo decidido que quiero trabajar
de dia y descansar de noche, no seria l6gico abrir un bar de tragos y espectaculos musicales; iria contra lo que deseamos para

nuestra vida.

—:Y como se empieza?



—Empezando, por el principio. Para el proximo encuentro, escriban en una hoja entre cinco y diez cosas que consideran
fundamentales, por ejemplo la libertad, la seguridad, el amor, el dinero, o la que les parezca importante. Luego hagan lo mismo
pero con esas cosas que no quieren para su vida. Una vez que las escribieron, piensen en c6mo se relacionan esos conceptos

con el presente que viven. Tengan una hermosa semana... y no se olviden que las decisiones estdn en sus manos.

—¢;Siempre es asi?

—¢Intensa? Si, y practica. Sin muchas vueltas. Soy Carlos.

—Ariel. Un gusto. ¢Cuando empezaron con el taller?

—La semana pasada. Estés a tiempo. ;A qué te dedicas?

—¢De trabajo? Vendo electrodomésticos. ;Y vos?

—Estoy desempleado. Buscando qué hacer. ¢ Los electrodomésticos son tu vocacién?
—iJa, ja! No, para nada. Soy dibujante, pero nunca me largué a intentar vivir de eso.
—Bueno, ahora es un buen momento para pensarlo.

—:Y a vos, qué te gustaria hacer?

—Algo propio. Estudié unos afios de ingenieria, otros de psicologia y algo de reiki.



—De todo un poco.
—Si, asi de constante. Pero esta vez va en serio. Necesito sentirme bien con lo que hago.

—Bienvenido al club.

—¢Y? ¢Cémo te fue?
—iMuy bien! La profe es una grosa. Tengo tarea para el hogar.
—Buenisimo. Decime si necesitas algo. Estoy con vos.

—Gracias. Lo sé. Siempre estas ahi.



5. Los objetivos.

—“Un trabajo incierto que te guste sera mas util que un trabajo seguro que no te guste”. Yo volvia a casa, después de un dia de
casi doce horas de trabajo, vendiendo cosas innecesarias a personas que no las precisan, que se endeudan para tenerlas y,
quizas, no usarlas. Eso sentia, y me encuentro con esta frase escrita en una pared. Me detuve, iba caminando, y la copié en mi
cuaderno, asi no se me olvidaba. Me vi sentado frente a mi tablero de dibujo, con el mate, algo de musica, y me senti muy bien.

Sé que estoy en el camino para conseguir eso que busco. Es cosa de tiempo nomas.
—iMuy bien! Implementaste el cuaderno. Un gran paso.

—Si. Me quedé claro: lo que no se escribe, lo que queda en el universo de las ideas, dando vueltas en el aire, en algiin momento
se evapora. Cuando fui a comprar el cuaderno, entré a la libreria y busqué uno que me atrajera. Lo voy a llevar a todos lados,
pensé; tiene que gustarme. Como no me atraia la tapa de ninguno, compré uno cualquiera y lo forré con paginas de una revista

de historietas. Me gusta mi cuaderno, me entusiasma escribir en él.

—Como le pasa a un nifio, cuando tiene algo que disfruta. Es que en el fondo somos chicos, nos entusiasman muchas cosas

pero, como somos adultos, callamos ese entusiasmo, lo reprimimos. Porque tenemos que ser maduros y todas esas cosas que
nos metieron en la cabeza. Muchas de ellas para dominarnos, tenernos controlados. Si seguimos a la manada, de 8 a 18, esta
bien. Si nos planteamos romper con esos mandatos, complicamos las cosas. A mi entender, lo mejor que podemos hacer por

nosotros mismos es romper con lo establecido, vivir nuestra vida en armonia con el entorno, disfrutandola. Es facil, mucho mas



facil que vivir engafidandose y prometiéndose suefios a futuro. El futuro es hoy. Vos forraste el cuaderno que compraste, con esa
pequeiia accién lo hiciste tuyo, ya es tinico, y eso te hace bien. Por ahi, por ese lado es la bliisqueda. Aunque parezca una cosa
menor, la decision tomada acerca del cuaderno te identifica, te atraviesa, y te hace bien. Lo mismo habria que lograr con el dia

a dia, cambiar la rutina que te desgasta, decidir lo que haremos luego de despertarnos a la mafiana.
—1Y yo que pensé que solo forraba un cuaderno!

Risas del grupo, complices. Son veinte personas que comparten este espacio de reflexion acerca de su futuro, una vez por

semana, de 18 a 20. Veinte individualidades buscando algo que los une: vivir de su pasion.

—Piensen en algo que quieran hacer. Algo importante para sus vidas.
—Terminar este taller. Aprender todo lo que pueda. Y con eso adentro, animarme a cambiar mi realidad.
—¢Alguien mas?

—Yo quiero conocer Africa. Vivir un tiempo alli, en algunos paises. Conocer esas culturas, tan diferentes a la nuestra y tan

cercanas en muchos aspectos.

—Bien. Muy bien. Eso que ustedes piensan, que les gustaria hacer, si se lo proponen seriamente se convierten en objetivos.
Tener claro un objetivo es saber hacia donde quiero ir. Si querés conocer Africa, necesitas recorrer un camino que te lleve hacia

alli. En ese camino, deberas resolver muchas instancias intermedias, esas instancias intermedias son las metas. Por ejemplo:



definir las mejores fechas para viajar, averiguar precios de pasajes y donde hospedarse, definir con quién viajar y cuanto
tiempo durara ese viaje. Una vez definidas las metas, debemos averiguar con qué medios contamos para lograr cumplirlas.
Siguiendo con el ejemplo, para definir las mejores fechas contamos con datos del clima y turisticos que los podemos buscar en
internet; lo mismo con los pasajes y hoteles, ademas de buscar en la web, podemos consultar a personas que hayan visitado
esos destinos; podriamos preguntar a amigos y familiares, para saber si alguien quiere viajar con nosotros o si lo haremos solos
y decidiremos sobre la duracién del viaje, veremos el costo total, nuestra disponibilidad econémica y de tiempo, para poder

realizar el viaje.

—Entonces, en mi caso, que quiero terminar el taller y poner en practica lo aprendido, ¢ese seria mi objetivo?
—Asi es. ¢ Y las metas, cudles consideras que serian?

—Venir a cada encuentro, completar las tareas y leer el material que compartis.

—iBien! ;Y los medios?

—Disponer del tiempo necesario, tener dinero para el émnibus, contar con mi cuaderno, una lapicera, mis anteojos y tener la

voluntad de hacerlo.

—Y si tuvieras hijos a tu cargo, contar con una persona para que te los cuide también podria entrar en esta categoria: conseguir
la persona seria una meta y la persona propiamente dicha el medio para lograr cumplir esa meta y acercarse al objetivo de

terminar el curso. ;Se entiende?



—¢;Clarisimo!

—Entonces, para el proximo encuentro, definan objetivos, metas y medios, que realmente vayan a poder cumplir. Es
imprescindible que los objetivos sean realistas y, preferiblemente, pequefios y alcanzables. Asi no se frustran y, al cumplirlos,
se vuelven a motivar con nuevos objetivos. Piensen que un gran objetivo (cambiar mi situacién laboral actual) se puede
desglosar en pequefios objetivos, que a su vez estan compuestos por numerosas metas. Si lo definen de este modo, los medios
para alcanzarlos seran mas sencillos de definir.



6. El dinero.

—“Cuando compramos algo, no estamos pagando con dinero, sino con el tiempo que invertimos para ganar ese dinero, por eso
hacernos de pocas cosas nos hace mas libres”, este pensamiento es de José “Pepe” Mujica, ex presidente de Uruguay, y nos

viene muy bien como introduccioén al tema de hoy: Nuestra relacién con el dinero.
—La mia es sencilla: el dinero llega, le digo “hola” y “hasta luego”... no me dura casi nada entre las manos.
—A mi eso no me pasa. Me cuesta ponerle precio a lo que hago. Quizéas por eso nunca tengo plata.

—Yo creo que el dinero es un medio, como podria ser el trueque. Necesitamos algunas cosas y ofrecemos otras, en el medio
debe existir algo que sirva como bien de cambio, ya que seria dificil que la persona que necesita lo que yo tengo a su vez posea

lo que yo necesito.

—Exacto. Por ahi viene este tema. Necesitamos adquirir bienes y servicios y ofrecemos otros bienes y servicios. En el medio
esta el dinero. Es importante definir como sera nuestra relacion con este bien de cambio. Este espacio no esta planteado para
juzgar ninguna actitud frente a estos temas; cada uno puede establecer el vinculo que crea conveniente, tanto con su dinero
como con su negocio y, en definitiva, con su tiempo. Pensar en el dinero y en qué nos genera, nos puede ayudar a terminar de

definir nuestro modelo de vida para comenzar a pensar en nuestro modelo de negocio.

—¢Una pregunta para hacernos podria ser: cuantas horas estoy dispuesto a trabajar para poder acceder a determinado bien?



—Si. Asi es. Y con la respuesta podés definir si estas dispuesto a invertir ese tiempo para lograrlo. De eso se trata, de

conocernos y de que las decisiones que tomemos puedan ser coherentes con lo que deseamos para nuestra vida.



7. Milanesas con puré mixto.

—:Y? ¢Como va ese taller?

—Me esta cambiando la manera de ver muchas cosas. Viene muy bien, me gusta. ¢ Viste que siempre me cost6 gastar dinero

para comprar determinada cosas?
—Si, nunca quisiste que compremos una tele grande. Sos un tacafio.

—Ahora entiendo que no es asi. Sin ser consciente, siempre pensé que gastar dinero en algo que no deseo implica algo mas que
el dinero en si mismo. Tiempo, esa es la palabra magica. El tiempo es un recurso que se agota, hay que disfrutar el tiempo

vivido, no gastarlo en cosas que no te hagan bien.

—Estés hecho un filésofo.

—0jala lo fuera. Igual me gusta buscar respuestas, no quedarme solamente en las preguntas. En ese camino me siento mejor.
—¢Y si a mi me interesa tener un televisor grande para poder ver cine en casa?

—Podria ser... negociemos...

—Bueno, para empezar la negociacion, podés dar una sefial de tus buenas intenciones.

—:S1? ¢ Y de qué se trata?



—De que hoy cocines. Me junto con las chicas.
—¢Milanesas?

—Con puré mixto. Te quiero, un poco nomas. No te vayas a ilusionar.



8. Independencia o...

—A ver... Piensen en su idea de emprendimiento, o en su negocio actual. ; Cémo se ven? Solos, acompafiados... Levanten la
mano los que estan, o se piensan, solos. Uno, dos, tres... En este grupo los solos al momento de emprender son mayoria.

¢Coémo definirian a esa situacién de desarrollar su actividad en soledad?

—Independencia: Para mi, dejar de depender de un jefe define muy bien ese momento de cambio. Algo asi como cuando el

adolescente se quiere ir de la casa de los padres para vivir su vida.

—Claro, un cambio muy importante en la vida, el paso de la adolescencia a la vida adulta. Vivir solo, la independencia. Yo me

pregunto: ¢Ese ser humano, que se acaba de mudar solo, realmente esta solo?

-Y, no. Tiene a sus padres, a sus amigos, a sus vecinos...

—:Depende de otros? Supongamos que tiene un trabajo, y que por eso tiene su dinero con el que vivir.
—Directamente no. Tiene como acceder a lo que necesita.

—:Y lo que necesita, quién lo tiene?

—Otra persona.



—Siempre hay otra persona. Eso es la interdependencia. Los adultos somos seres interdependientes, damos y recibimos. Si nos
quedamos completamente solos, nos enfermamos. La vida estd formada por un intercambio constante, de bienes, de opiniones,

de estimulos, de acciones y de muchisimas cosas mas. No estamos solos, siempre hay un otro.
—¢Y los que trabajamos de manera independiente?

—¢ Vos decis los “unipersonales”? Siempre hay alguien mas. Colegas que compiten con nosotros, proveedores a quienes les
compramos, clientes que son los destinatarios de nuestros productos, amigos y familiares que nos apoyan... Esas personas son

parte de nuestra red de contactos. Con ellos interactuamos.

—Cuando hablabamos de los objetivos, mencionaste a esa persona que nos podria cuidar a los chicos, para que nosotros

podamos venir al curso. ¢Podria ser un ejemplo de este tema?
—Sin dudas. Esa persona es una parte fundamental de nuestra red de contactos, ya que sin ella nos veriamos en problemas.
—Todo tiene que ver con todo.

—Los temas se van entrelazando. Forman parte de la vida, y la vida es entrelazada, mezclada. Para poner este concepto en
practica, les propongo que escriban una lista de personas que formen parte de su red de contactos. Junto al nombre, 0 a como
los conocen (por ejemplo Tito, o el proveedor de telas, o la sefiora de anteojos que me compra los viernes) incluyan la relacién
que tienen (amigo, familiar, cliente, proveedor, colega, o lo que crean conveniente) y en una tercera columna el motivo por el

cual esta en este listado (me compra, me vende, me recomienda, me cuida a los chicos, me alquila el local, me prest6 dinero,



me escucha cuando lo necesito). Piensen que las redes se construyen, son cambiantes, avanzan, crecen. Con los integrantes de
nuestra red interactuamos; la red se construye en base a una relacién de confianza, por lo que no solo esperamos que nos

“den”, también tenemos que “ofrecer”. Piénsenlo desde ese paradigma.



9. Las necesidades.

—Volvia en el subte y me la volvi a encontrar. ¢ Te acordas de Paula? La mujer que me paso6 el dato del taller para

emprendedores?

—Si, claro que me acuerdo. A veces pienso en ella. Es raro, tengo sentimientos encontrados. Por un lado, le agradezco que te
haya orientado. No la conozco, y por eso mismo me da un poco de celos. Apareci6 en tu vida justo cuando mas lo necesitabas

y, te enganchaste con el cambio personal.

—El verdadero motor de ese cambio es tu apoyo. Y ese comentario que me hiciste: “Ponete un poquitin mas egoista. Pensa en
vos mismo... Sé feliz. Date el gusto”. Eso es lo que verdaderamente me impuls6. Después vino el taller, como a completar mis

necesidades.

—¢Necesitas ese cambio?

—No solo que lo necesito, lo deseo. Justo ayer, en otro contexto, hablabamos de eso, de las necesidades y de los deseos.
—¢Y qué decian?

—Que la gente compra por necesidad, pero que también lo hace por deseo. Entender la diferencia nos puede ayudar a enfocar

mejor lo que vamos a vender.



—iGuau! Mirate, escuchate, hablas de vender y no te ponés serio, con cara de sufrido, como cada vez que me contés del

negocio, de los clientes, de lo poco que te importan los electrodomésticos.

—Si. Cuando pienso en mi emprendimiento no me molesta pensar en vender. Es mas, entendi que por mas que desee producir

arte, tengo que vendérselo a alguien. De otra manera nunca voy a poder vivir de mi pasion.

—¢Y como funciona lo de las necesidades y los deseos?

—¢Para qué comprés ropa? Por ejemplo una remera.

—Para vestirme. No puedo ir desnuda por la vida, no estéa bien visto.

—Esa es tu necesidad, vestirte. Entonces cualquier remera te sirve, una de treinta pesos u otra de mil.
—Pero a mi la de treinta, seguro que no me gusta.

—Ahi entran en juego tus deseos. Querés una remera que te entusiasme, con disefio, buen corte, buena costura o con algo
estampado. Esa seguro que no cuesta treinta. El precio va a ser bastante mayor. Ahora, el costo de produccién, tal vez no sea —

proporcionalmente— tan alto como el precio de venta.

—Voy entendiendo. La idea es producir algo que el cliente desee, por algtin motivo, para poder venderlo a un precio mayor y

ganar mas.



—También se trata de producir cosas que sirvan para algo, que ademas de ser “deseables” generen algo positivo en quien las

consume. Eso forma parte de la ética del productor.

—¢Qué pasa con las bebidas gaseosas?

—Bueno, eso seria justamente lo opuesto. Si bien son “deseables”, no aportan nada bueno para quien las consume.
—Producir con consciencia social... me gusta eso.

—Una buena forma de definirlo. A mi criterio, es necesario que produzcamos buscando mejorar los habitos de consumo. Los

productos asi obtenidos pueden convertirse en algo mas que simples productos. Pueden ser agentes de cambio.



10. El éxito.

—Esta semana estuve pensando en el éxito. ;Qué opinan de esa palabra? ;Qué es el éxito para ustedes?
—Lograr lo que uno se propone.

—Concepto amplio si los hay. ¢Y algo un poco mas especifico?

—El dia que logre viajar por el mundo me voy a considerar exitosa.

—Yo el dia que pueda pagar las expensas en fecha.

Risas del grupo. Miradas que dicen mucho, que los hacen uno.

—A mi me gustaria tener un auto nuevo, una casa con jardin, pileta y dos perros siberianos.

—¢ Vieron? Cada uno lo puede definir de manera diferente. Este tema, como casi todo lo que tratamos en nuestros encuentros,

ya fue estudiado. Se podria decir que estamos expuestos a tres niveles de éxito: el social, el familiar y el personal.
Y, en qué se diferencian?

—El social tiene que ver con los modelos impuestos, con reflejarse en otros, con desear alcanzar lo que esos referentes han
logrado. Los medios, y mas atin las redes sociales, nos exponen a diario a conocer (supuestamente) vidas ajenas. Y digo

supuestamente porque, en realidad, no sabemos qué siente esa persona. Solo podemos suponer que su vida es una maravilla,



por lo que se muestra. El nivel familiar se relaciona con lo que nuestro grupo primario (la familia) espera de nosotros: nuestros
padres desean que seamos de una manera, nuestros hijos de otra, quizas nuestra pareja de otra diferente. ;Y nosotros? ;Qué
deseamos? ¢Qué consideramos como éxito personal? Tal vez comprar ese auto, o realizar ese viaje, o pagar las expensas, o
tener un negocio que nos permita vivir, o desarrollarnos profesionalmente, o ser buenos padres, o buen amigo, o ser un artista
reconocido, o... miles de posibilidades. Otro tema para pensar y definir. Otro paso mas para configurar ese modelo de vida, del

que habldbamos el otro dia.
—Se me estd haciendo dificil definir tantas cosas. Es demasiado en qué pensar.

—Es logico que les pase eso. Estan transitando un proceso de crecimiento, de reconocer qué les hace bien, de definir como
quieren vivir. Estan pensando en ustedes mismos. Tengan en cuenta que una persona que disfruta el camino que recorre puede

comenzar a sentirse plena. Es por ustedes y por quienes los rodean.
—Eso me dice mi pareja: “Sé feliz, date el gusto”.

—:Qué mejor que despertarse con ganas de empezar el dia? Si logran comenzar asi la jornada, es muy probable que no sientan
que trabajan. El trabajo no tiene que ser un sufrimiento. Si podemos sentirnos bien, ¢por qué no vivirlo? Bueno, hasta ahora

hemos hablado del modelo de vida, en el préximo encuentro empezaremos a definir el modelo de negocios.
—Suena serio, formal. Aburrido.

—Van a ver que no es asi. Puede ser un proceso divertido y trataremos de lograrlo. Buena semana!



SEGUNDA PARTE.

Planifico, luego hago.
El modelo de negocios.




11. Procrastinar.

El dia amanecié lluvioso y frio. A pesar del mal clima, y de la invitacién implicita a quedarse en casa, el grupo de
emprendedores lleg6 temprano a la cita. Estaban entusiasmados, expectantes, algunos ansiosos. Los cambios producen este

tipo de sensaciones, cuando todo da igual, nada tiene sentido.
—:Y? ¢Como llevas lo que vamos aprendiendo?

—Me cuesta aplicarlo. Cuando me digo a mi misma: vamos a empezar a organizarnos, a definir lo que deseamos, adénde
queremos llegar, siempre tengo alguna otra cosa para hacer que me parece mas importante. A veces hasta termino viendo una

serie en la compu.

—A eso lo llaman procrastinar, quiere decir diferir o aplazar. A mi me estaba pasando algo similar. Era como que me daba
miedo arrancar. Tené en cuenta que las distracciones abundan, si no te concentras es muy facil escaparse. Si me permitis, te

doy una pista para arrancar, algo asi como un método. A mi me funciona.
—Si, dale. Lo necesito.

—A la noche, antes de irte a dormir, o si querés ya en la cama, anotd en tu cuaderno cinco cosas importantes para hacer al dia
siguiente, ordenalas de mayor a menor, en orden de importancia. Pensa en cosas que realmente puedas hacer. ; Te acordas de

los objetivos, las metas y los medios?



—Me acuerdo. Lo que quiero hacer, lo que tengo que hacer para conseguirlo y lo que necesito para poder hacerlo.

—Exacto. A la mafiana, mientras desayunas, repasa esa lista y ponele horarios a las actividades necesarias para lograr esos
objetivos. También anotate los medios disponibles. El desafio del dia es hacerlo realidad. A la noche, antes de hacer la lista de
mafiana, repasé la de hoy y fijate si algo qued6 sin hacer y el motivo que tuviste para que eso pase. Organiza el dia siguiente,
con nuevos objetivos e inclui los que quedaron inconclusos. Sobre estos tiltimos tenés que rever muy bien qué paso y redefinir
los medios para que no los vuelvas a postergar. Al principio parece facil, después se va complicando, hasta que, después de

unos dias, te vas acostumbrando a esta metodologia. La vas incorporando como algo natural.

—Como andar en bici. Cuando aprendés la técnica, luego te subis a las dos ruedas y no pensas en mantener el equilibrio, ni en

cémo pedalear, te enfocés en el camino y el destino del viaje.

—iEso! Es asi, esto es un viaje largo, y todos los dias hay que definir el camino de la jornada. Para que sea mas fécil
conseguirlo, dejate tiempo libre para hacer esas otras cosas que querés hacer, como por ejemplo mirar un capitulo de tu serie

favorita. Eso te va a ayudar a que el trabajo diario no sea una obligacion.
—Estas hecho un psicélogo.

—iJa, ja, ja! Ni por casualidad. Solo te comparto lo que a mi me sirve. Seria algo asi como poner en practica eso de la

interdependencia.



12. El producto.

—La primera pregunta que nos debemos hacer, para comenzar a trabajar sobre nuestro modelo de negocios es: ;qué deseo

producir?
—¢Pensando en lo que sabemos hacer?

—Si, y en lo que quieren hacer, Yo por ejemplo, sé manejar maquinas de café express, pero no tengo ganas de poner un bar. En
cambio, sé organizar una clase y es mi deseo trabajar capacitando emprendedores. Es el momento de empezar a elegir nuestro

futuro, de aplicar lo trabajado en los encuentros anteriores.
—:;Pueden ser productos o servicios?

—Buen punto. Vamos a definir esas palabras, asi no hay dudas a futuro. Un producto es aquello que se puede ofrecer a un
mercado determinado, para satisfacer una necesidad o un deseo. Eso que podemos ofrecer, a la vez puede ser algo fisico,
tangible, que se puede acumular y transportar, en ese caso estamos hablando de un bien, por ejemplo una remera. O puede ser
algo intangible, que se realiza en el mismo momento que se consume, un masaje o un arreglo de plomeria, éstos son servicios.
Algunos productos llevan implicitos un servicio: una pizza con entrega a domicilio, la pizza seréa el producto, la entrega a
domicilio el servicio. Pero o0jo, no vendemos entregas a domicilio, vendemos pizzas que incluyen el envio. Entonces, a partir

de este momento, para lo que vamos a desarrollar en este taller, nos referiremos a productos como un todo, que incluira a los



bienes y a los servicios. Si bien, los bienes y los servicios, tiene algunas particularidades diferentes, la problematica general de

su desarrollo como negocio es muy similar.

—Tengo una duda. Soy dibujante. Quiero trabajar para algunas editoriales, ilustrando cuentos infantiles, y ademas estuve

pensando en fabricar unas remeras estampadas con algunas de mis ilustraciones.

—Muy buen ejemplo. El trabajo que haras, como ilustrador de cuentos infantiles para editoriales, serd un servicio. Te
contrataran para realizar esa parte del proceso de edicién y no tendras incidencia en el resultado final del producto, ni en su
comercializacion, tu cliente sera la editorial. En cambio, las remeras estampadas implicaran que te ocupes de la ilustracion, la
confeccién (aunque la fabrique un taller externo a tu emprendimiento, sera tu responsabilidad), la comercializacién, la difusién
de los productos y la cobranza de las ventas; también necesitaras contar con un espacio para las remeras fabricadas; tus clientes

seran aquellas personas que compren las remeras.
—iClaro! Son dos tipos de productos muy distintos. Y me imagino que se venden de manera diferente.

—No te adelantes. Ya vamos a llegar a ese momento. Ahora sigamos con el tema de hoy... Los productos (bienes y servicios) se
conforman en tres posibles niveles de caracterizacién. El primero es el del producto bdsico, que define el beneficio central del
producto, el para qué sirve; en el caso de una remera, para vestirse. El segundo nivel es el del producto real, en el que se
incluyen algunas caracteristicas que lo diferencian de los de la competencia: disefio, calidad, marca, empaque, estilo, por
ejemplo. Y el tercer nivel es el del producto ampliado, este nivel puede incluir, por ejemplo, garantia, instalacién, financiacién,

servicio de post venta, entrega a domiclio...
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...El primer nivel, el del producto bdsico, apunta a las necesidades, en el caso de la remera: vestirse. Los otros dos niveles, real
y ampliado, a los deseos. Ahora, piensen: ;Qué nos convendra producir? ;Algo que esté en el nivel basico? ¢O algo que pueda

incluir caracteristicas de los otros dos niveles?

—Pienso que si vendemos algo que tenga disefio, calidad, empaque, que se entregue a domicilio y se pague en cuotas, va a ser

mucho mas interesante para el cliente que otra propuesta que no tenga esas caracteristicas.



—Es asi. Si nuestro producto se queda en el nivel basico, cualquier otro emprendedor nos puede igualar y, quizas, vender a
mejor precio que el nuestro. Los otros dos niveles nos llevan a un nuevo concepto: la diferenciacién. Si hacemos algo
diferente, o lo mismo que los demaés pero de una manera distinta, muy posiblemente ganemos mas dinero trabajando el mismo

tiempo. Ustedes eligen el camino a tomar. Si les parece bien, piensen en sus productos ;dénde estaran ubicados?



13. El cliente.

—Ya hablamos de lo que sabemos hacer y de lo que deseamos hacer. Ahora es el momento de pensar en quién se interesara por
nuestro producto. Quién lo usard y quién lo comprara. No es lo mismo pensar en quién usa algo a pensar en quién paga por ese
algo. El que lo usa es el consumidor, el que lo paga es el cliente. En muchos casos es la misma persona, por ejemplo, cuando
deseo comer un sandwich de milanesa, voy y lo compro, soy el comprador y el consumidor. En cambio, si pensamos en un
juguete, el consumidor es el nifio y el comprador (cliente) es el adulto que lo paga. En este caso hay que satisfacer los deseos
del nifio (que el juguete sea atractivo y divertido, por ejemplo) y los del adulto (que sea seguro, que esté al alcance de su

bolsillo, que esté disponible cuando quiera compralo).
—Imaginate: el pibe, si el juguete saca rayos de colores y tiene ganchos afilados, estaria feliz; pero la madre no lo compraria.

—Tal cual. Si tratamos de entender lo que desean esas personas, estamos pensando en nuestros clientes. Los clientes son la
razén de ser de un emprendimiento con fines comerciales: deseamos ganar dinero, necesitamos descubrir quienes estaran
dispuestos a darnos su dinero a cambio de nuestros productos. ¢ A quiénes piensan que les pueden vender lo que producen? Por

ejemplo, tus remeras estampadas.
—A cualquier persona. Las puede comprar quien quiera. Yo no voy a limitar eso, necesito vender.

—Sin embargo, en lo que me respondiste hay implicita una limitante: “las puede comprar quien quiera”. Hay algunas mas:

quien quiera; quien esté en algtn lugar adonde tus productos puedan llegar; que use algunos de los talles que fabricaras; que



sea mujer, hombre, trans, o lo que definas seguin los modelos que dispongas; que tenga la posibilidad de gastar su dinero en una
remera; que use remeras; que sea adulto o nifio; que se entere de la existencia de tu marca; que use prendas de algodén

estampado; que tenga una edad determinada y muchisimos factores mas.
—Parece que no era tan facil.

—Es facil, solamente hay que definir esas variables. Pensar en quién sera nuestro cliente, investigar sobre sus gustos,
necesidades, deseos, habitos de compra, nivel socioeconémico, costumbres. Un posible inicio es observar a los clientes de

nuestra competencia, para lo cual primero deberemos conocer a esa competencia.
—¢ A otros que también fabriquen remeras? Hay miles.

—Si, pero no hay miles que, ademaés de fabricantes de remeras, sean dibujantes, como vos. Ahi tenés un lugar para empezar:
busca a esos competidores, fijate qué venden, a qué precio, donde lo hacen, quién les compra, compara calidades, trata de

averiguar sobre sus proveedores. Si hace falta, convertite en un posible cliente, asi podras observar de primera mano.
—Esto se sigue complicando.

—Parece, pero si lo hacemos paso a paso, con sus objetivos-metas-medios definidos, van a ver que no es dificil. No se debe
“suponer”, hay que averiguar, preguntar, observar, evaluar, sacar conclusiones. Una vez que tengamos la mayor cantidad de
informacién posible, podremos pensar en la definicién de nuestro cliente. Aclaro: que definamos una tipologia de cliente, no

quiere decir que solo le podamos vender a ese tipo de cliente. Por ejemplo: si llegamos a la conclusién de que nuestras remeras



irlan muy bien para personas que gustan de la lectura de libros de ciencia ficcién y fantasia, ese serd un posible cliente tipo.
Pero también podriamos desarrollar una linea de remeras para amantes de jazz, o de lo ecolégico. Para cada tipo de cliente sera

necesario un nuevo analisis, este trabajo nos acercard mucho al camino légico para el desarrollo de nuestro negocio.
—Pero, ya habiamos definido qué podiamos hacer y qué queriamos hacer. ;Esto no nos aleja de esas definiciones?

—Quizés parezca que si. Pero no solo que no lo hace, sino que nos acerca a lo que desea el posible cliente. Y ya dijimos, sin
clientes no hay negocio. Ahora, si no queremos hacer ilustraciones que, por ejemplo exhiban escenas violentas, no atenderemos

a ese segmento del mercado, sencillamente buscaremos otro.

—Eso me gusta: “no hagas lo que no tenés ganas de hacer”.

—Por supuesto, ustedes deciden, son los empresarios y quienes deciden sobre su vida. Asi de sencillo.
—Suena interesante, habra que poner las manos en la masa.

—Es lo mejor que pueden hacer. Ponerse ya mismo a trabajar en ello.



14. La propuesta de valor.

—¢Pudieron avanzar con la definicion de su cliente tipo?
—A mi se me sigue haciendo dificil. Me gustaria abrir un bar, y creo que cualquier persona podria venir a consumir.
—Vos me habias contado que ademas de bar, el espacio tendria actividades culturales. ¢Sigue siendo asi?

—Si, obras de teatro y shows de pequefias bandas. Algo intimo. No me da para armar algo muy grande. Tengo la posibilidad de

hacerlo con unos amigos que tienen un espacio que se podria habilitar. Ya estuvimos averiguando.

—Eso que nos contas es lo que te ayudara a definir tus potenciales clientes: gente que ademas de desear tomar algo, quieran ver
un show o una obra de teatro. Eso define edades, gustos, habitos de consumo. Por més que cualquier persona pueda entrar a
tomar un café, o a comer un tostado, seguramente los que mas lo hagan, y que vuelvan, seran esos clientes que buscan un
espacio que alimente sus sentidos, ademas de sus estdbmagos. Pensa en esos sentidos, en esos deseos. Ponete en el lugar de esas
personas, senti lo que sienten ellos, habla con ellos, buscalos, comprendelos. Eso se llama empatia: ponerse en el lugar del
otro. Escuchalos de manera activa antes de sacar conclusiones. Si los entendés, seguramente podras definir mejor tu cliente

tipo.
—Yo podria dar clases de dibujo, en tu bar, si te interesa.

—No es mala idea, podria ser por la tarde. Los shows seran de noche.



—¢ Ven? Escuchandonos, contando lo que deseamos hacer, surgen nuevas propuestas. Eso no quiere decir que aceptemos
cualquier cosa, pero lo que el compaiiero te propone podria ser afin a tu negocio y aprovecharian un horario en el que no
tendrias otras actividades planteadas. Esta nueva propuesta podria ayudarte a construir la identidad de espacio. Quizés, podrian

disponer una pared para exponer obras de las personas que concurren al taller de dibujo.
—Che, me gusta, charlemos de cémo lo podriamos hacer.
—A mi me cuesta contar lo que deseo hacer. Tengo miedo de que me roben la idea.

—Las ideas no se roban, siguen en tu cabeza, solo te las pueden copiar. Y las copias no son lo mismo que el original. Claro que
otra persona podria hacer lo mismo que nosotros, ¢y cudl es el problema? Si hay espacio para todos, el mercado es muy

amplio. Si definis bien estas variables que estamos conociendo, no te preocupes, nadie lo hara como vos.
—“Las ideas no se roban, solo se copian”, espera que anoto eso, va a la pared de mi casa.

—Esto me sirve como introduccion al tema de hoy: la propuesta de valor. Habiamos definido lo que podriamos hacer,
conociendo lo que saben y lo que queremos, y, también, pensamos en la definicién de un cliente tipo. Lleg6 el momento de
volver sobre el producto y darle una vuelta de rosca mas, agregandole lo que el cliente desea. Por ejemplo, si el cliente tipo del
bar-espacio cultural es una persona que gusta del arte, hay bastantes posibilidades de que se interese por un taller de dibujo.
Dijimos que es una persona sensible que se siente atraida por la musica, las artes se unen, son afines. El bar va cobrando

identidad propia, se comienza a diferenciar del bar de la otra cuadra en el que siempre esté el televisor prendido en un canal de



noticias. El cliente puede tomar y comer algo, ver una obra de teatro, a una banda de musicos, participar de un taller de dibujo,
ver obras pldasticas expuestas en la pared, le podriamos agregar una iluminacion acorde, una propuesta gastronémica propia y

hasta un espacio en dénde pueda comprar las remeras que produce nuestro ilustrador.

—Yo quiero ir a ese bar. Reservame una mesa para dos.

—¢Y cual podria ser la propuesta de valor de mi emprendimiento de peluqueria para damas?
—Segun lo que comentaste, tu servicio es a domicilio. ;Qué desean tus clientas?

—Por lo que sé, y por lo que estuve averiguando, algo importante para ellas es que la peluquera sea alguien de confianza, ya que

le tienen que abrir la puerta de su casa.

—Entonces tenés que buscar la recomendacion de tus clientas. Podrias empezar con personas conocidas, ofreciéndoles algin
descuento inicial, para que conozcan tu trabajo y luego te recomienden. Esas primeras clientas seran fundamentales para el
negocio, ellas te abriran las puertas de sus conocidas. Tu propuesta de valor podria ser la confianza, la puntualidad y la calidad
del servicio. Si logras posicionarte con esas tres cosas, probablemente no necesites competir por precio. Las clientas preferiran

pagar un poco mas, y quedarse tranquilas.

—Al final, parece que el precio no es tan importante.



—Ya vamos a llegar al precio, pero como adelanto, les digo que es asi. La diferenciacidn, a través de nuestra propuesta de valor,

nos lleva a nunca competir por precio. Obviamente que existe un precio de mercado, no podemos cobrar cualquier cosa, pero
este tema viene después. Paciencia.

—Menudo temita este de la propuesta de valor.

—Sin dudas. Definir bien a nuestro cliente tipo y contar con una propuesta de valor clara, hacen la diferencia. Todo lo demas es

complementario; necesario y complementario.



15. Relacion con los clientes. Canales de venta.

—Ya sabemos lo que deseamos, y sabemos, hacer; conocemos a nuestro cliente tipo y, en base a sus deseos, elaboramos un

propuesta de valor para nuestro producto. Ya esta, somos tinicos.
=Y... ¢Pero como llegamos a ese cliente?

—iMuy bien! Estan despiertos. Es el momento de pensar en dos cosas, también complementarias: nuestra relacion con ese
cliente y los canales de venta. ;Cémo le vamos a comunicar nuestras novedades? ¢En qué tono, de confianza o formal? ;Le
ofreceremos promociones al inicio del vinculo comercial? ¢ Podra probar el producto antes de comprarlo? Estos interrogantes

nos ayudaran a decidir nuestra relacién con el cliente.

—Claro, si yo quiero venderle mis remeras a un adolescente fandatico de la ciencia ficcién, no lo puedo tratar de usted. En

cambio, nuestra compaiiera peluquera, a una sefiora mayor no la podra tutear.

—Por tu parte, estoy de acuerdo, si tratas de usted al adolescente quizas ni te conteste. Pero, con la sefiora mayor, no estoy tan
segura; quizas le guste el trato mas cercano con su peluquera de confianza. Habria que ver, eso aparecerd en el trato inicial de
la compafiera peluquera con sus clientas, algunas preferiran la formalidad y otras la confianza. Piensen que es un tema cultural,

en algunos paises latinoamericanos se trata de usted al padre, en otros se trata de tt a todo el mundo.

—En un banco bastante importante, tratan de vos a todos los clientes, inclusive a los jubilados.



—Seguramente lo deben haber estudiado. Nosotros lo iremos trabajando a partir de la experiencia vivida y de nuestro criterio
personal. Después de pensar en estos interrogantes, deberemos pensar en nuestros canales de venta: ; Venderemos de forma
directa al cliente? ;O lo haremos a través de comercios? ¢En un local a la calle? ;En una feria? ¢ Por internet? Podriamos
seguir sumando opciones. Lo importante es definir muy bien esos canales. No es lo mismo una estrategia de venta directa, que
otra pensada para clientes mayoristas. Tampoco sera lo mismo el precio de venta, vendiendo de una unidad a la vez, que
haciéndolo por cantidad a revendedores. Piensen que hay negocios que no se pueden mantener vendiendo pocas cantidades, y

otros que no lo pueden hacer vendiendo por mayor, porque sus costos no le dan para hacerlo.
—¢Vamos a hablar de esos costos?

—Si, por supuesto, es un tema fundamental. Ya vamos a ver que los costos muchas veces definen la estrategia a seguir para la
comercializacién de nuestros productos. Todo esta relacionado. No es lo mismo que el bar de nuestro compafiero reciba sus
clientes de manera directa, que lo haga a través de una agencia de turismo, que se quedara con un porcentaje de lo consumido
por los clientes que traigan. Quizas le sirva en la cantidad, quizas eso le complique la vida, recuerden que nos habia comentado
que el lugar serd un espacio intimo, no muy grande. Quizas el hecho de trabajar con turistas le permita tener precios mas
elevados y el local lleno a diario, quizas prefiera clientes locales con lo que pueda generar un vinculo. Son decisiones, nada
esta escrito. En este tema, como en todos los demas, la Gltima palabra es la de ustedes mismos, a la que se llega evaluando las
opciones posibles, con criterio. No se olviden que el fin ultimo, ademas de disfrutar el camino, es obtener un ingreso

economico.



—Felices y con platita, eso me gusta.

—Una opini6n personal, en base a la experiencia vivida: eviten dejar sus productos en consignacion, es decir, entregarlos a un
revendedor para que los ponga a la venta y que luego nos pague por los productos vendidos y nos devuelva lo que no se
vendié, Este tema es muy complejo, debe existir una relaciéon de mutua confianza para poder hacerlo. Los productos expuestos
se deterioran y, muchas veces, cuando se devuelven estan en malas condiciones. Los plazos para cobrar por esas ventas se
hacen extensos y eso va contra nuestra economia, ya que, como pequefios emprendedores, no tenemos lo que se llama “espalda

financiera”, no podemos pagar las producciones al contado y cobrarlas “algtin dia”. Y, ademaés, son fuente de conflictos.



16. Ingresos.

—Para completar la primera etapa de la definicién de nuestro modelo de negocios, vamos a empezar a definir de dénde nos
entrard el dinero. Debemos tener muy claro cual sera nuestra fuente de ingresos en cada etapa del desarrollo de nuestro

negocio.
—Disculpa. ¢El ingreso de dinero no es siempre por ventas?

—No. Por eso aclaré “en cada etapa del desarrollo del negocio”. Dependiendo de ese momento especifico, puede variar. Por
ejemplo: querés empezar con el bar, tenés algunos ahorros y necesitas mas dinero porque con lo que tenés guardado no

alcanza. ;Qué hacés para conseguir el dinero?
—Busco entre mis conocidos quien est4 en condiciones de prestarme.

—Bien. También podés solicitar un crédito bancario, o buscar socios, o participar de algiin programa de apoyo a emprendedores
que otorgue financiacién, o conseguir algtin inversor de riesgo. O sencillamente empezar con el dinero que tenés, y buscar los
recursos que te faltan por algin otro camino que no sea el del dinero (que te los presten, o alquilen, por ejemplo). Hay muchas
maneras de conseguir ese dinero inicial, lo importante es poder definirlo, conociendo lo que implica (tasas de interés, si es un
crédito; porcentajes de las utilidades a futuro, si es un socio; preparar un plan de negocios y aceptar las condiciones, si es un
programa de apoyo; o estar dispuesto a compartir un porcentaje alto de las posibles ganancias con un inversor de riesgo; o

sencillamente no defraudar a esa persona que confi6 en nosotros).



—A mi me parece todo tan lejano. Digo, no sé quién me puede prestar un peso para empezar con la produccién de remeras.
—:Sabés qué es lo que necesitas?
—Remeras, una impresora, papel para transfers, una plancha industrial, una mesa de trabajo,algunos estantes...

—Pensa que lo que necesitas son todas esas cosas, no es dinero. Si tenés el dinero, mejor, vas y compras lo que necesitas. Pero
si no tenés plata ;qué hacés? ;dejas la idea de lado y seguis vendiendo electrodomésticos? Todo eso que necesitas son recursos,

hay que buscarlos, quizas alguien tenga algo de todo eso y no lo use.

—Yo tengo una tabla larga, y unos caballetes. Te los podria dar, y te armas una mesa.
—¢ Ves? Ya tenés mesa. Bueno, volvamos a los ingresos, los recursos vienen después.
—Omnia tempus habent.

—Y eso?

—Es latin, significa que todo en la vida tiene su momento.

—Bien, agradezco el aporte cultural, pero volvamos a lo material. Con los ejemplos anteriores, vimos algunas situaciones
referidas al ingreso de dinero. Como bien dijo el compafiero, la méas habitual es el ingreso de dinero por ventas. En algunos
casos por ventas de productos, en otros por suscripciones, o por venta de publicidad, por ejemplo. Cada negocio tiene sus

particularidades. Ahora pensemos, cada uno en su idea o emprendimiento, y definamos ¢de dénde provendran los ingresos? Si



hay mas de una posibilidad, por favor desarréllenla. Recuerden que escribir sobre nuestras dudas, conflictos, ideas, propuestas

y posibles soluciones, es la mejor manera de tener esos pensamientos a mano.



17. Acomodando ideas.

Ya en su casa, luego de una jornada de trabajo extenuante, Ariel, sentado a la mesa de la cocina, acompafiado por su mate y

unas rodajas de pan casero, se dispone a acomodar ideas y volcarlas en su cuaderno.

Piensa en como los dias se suceden de manera vertiginosa; diez horas diarias de trabajo y dos horas de viaje, y ya se pas6 la

mitad del dia. La mitad de la vida se ira de la misma manera.

Se siente abrumado y entusiasmado. Abrumado por la rutina en que esta inmerso, entusiasmado por el camino que comenzé a
recorrer. Sabe, lo siente en el cuerpo, éste es su momento. Si contintia avanzando en la definicién de como quiere vivir su

futuro, lo conseguir; en pocos meses sera libre, tan libre como su deseo lo permita.

Piensa dedicarse por entero a su pasion, el dibujo. Brindara servicios a editoriales, producira remeras estampadas y dara clases

de dibujo para jévenes y adultos. Tendra tres tipos de clientes, uno para cada tipo de producto.

Para las remeras estampadas, sus clientes seran amantes de las historietas, del cine de ciencia ficcion y del jazz; producira
remeras por pedido a partir de un catdlogo de ilustraciones en las que se encuentra trabajando. Ya estuvo charlando con
amantes de esos géneros, y estan dispuestos a comprar remeras de buena calidad estampadas con motivos originales, y eso,

justamente, es lo que mejor sabe hacer.



Los cursos y talleres de dibujo estaran orientados a jovenes y adultos que se interesen por el mundo de la historieta. Tiene los

conocimientos necesarios, estudié Bellas Artes, conocen muy bien la anatomia humana y la puesta en pagina de una historia.

Le queda averiguar un poco mas sobre editoriales, pero por lo que pudo investigar, a partir de artistas conocidos, existe un
mercado para la ilustracién infantil y juvenil; ese segmento le agrada y lo siente cercano. jHay tanto para aprender, tanto para

investigar, tanto para hacer! Si, definitivamente, volvi6 a sentirse vivo.



18. Las actividades.

—Para que un negocio funcione, hay cosas que si o si tenemos que hacer. Pensemos en todo el ciclo de nuestro negocio, desde
la idea y el disefio de un producto, pasando por las etapas de produccién, difusion, venta y cobranza. Estas son las actividades
clave que tendremos que tener en cuenta. Sus caracteristicas, el momento en que se deben llevar a cabo, como se realizaran y

por qué hacerlas, todo esto nos ayudara a organizar nuestro dia a dia como emprendedores proactivos.
—Eso de la proactividad es algo que escuché varias veces. ;Podés explicar un poco mas?

—Si, claro. Alguien proactivo es quien no espera que otros decidan por él, es una persona que piensa lo que tiene que hacer,
planifica esa accion y la lleva a cabo. La proactividad es una caracteristica propia de los emprendedores. En nuestro negocio no
tendremos un jefe que nos diga que acciones ejecutar, esas decisiones deben partir de nosotros mismos, de la observacion del

entorno y de la definicion de qué camino nos interesa seguir.
—Pero, un empleado también puede ser proactivo.

—Por supuesto. Quien no espera que le indiquen que hacer, que piensa por si mismo, que propone y que hace, estd siendo

proactivo. La proactividad es una fuerza interior, algo que nos impulsa a hacer.

—Pero... Hacer por hacer no sirve.



—Por eso es tan importante la planificacion. Estamos en un punto en donde debemos elegir el camino a seguir. Si deseo ir a
determinado lugar, debo tomar decisiones, qué me conviene mds, como llego a ese sitio, para no distraerme y evitar una ruta
errénea. Claro que, una vez en el camino, puedo rever algunas de las decisiones previas, corregir el rumbo. Piensen que casi
nunca un camino es recto, eso seria el ideal. “El recorrido mas corto entre dos puntos es una linea recta”, esto es geometria

bésica. Pero la vida no es geometria y mucho menos basica, hay complicaciones, vueltas atras, nuevas decisiones para tomar.

—Justo ayer estuve pensando en esto, en todo lo que tengo que hacer para poner en marcha mi emprendimiento. Y, en el medio

de esos pensamientos, me quedé en blanco. No supe cémo seguir. Fue frustrante.

—Es muy comun que pase eso. A medida que avanzamos en una nueva manera de hacer las cosas, surgen las dudas, y es en ese
momento que podemos sentirnos frustrados. En ese punto hay que parar. ¢ Vieron como hace un jugador de fiitbol, cuando
avanza solo con la pelota frente al arco contrario? En ese instante puede tomar dos decisiones: patea al arco, y que sea lo que
sea; 0, se detiene un momento, mira alrededor, busca un compafiero que esté en una buena posicion y le pasa la pelota. Los que
se detienen un segundo, observan, piensan y luego deciden, son los que hace que ese juego sea hermoso. Los que patean al
arco sin pensar, hacen que ese deporte sea tan emocionante. Pero, ambos, estan preparados para tomar la decisién que puede
ser fundamental para ganar el partido. A medida que nos entrenemos en esto de llevar un emprendimiento adelante, sera mas

facil tomar decisiones. Lo que les sugiero, en esta etapa inicial, es que, cuando hay dudas, paren la pelota y piensen.

—Bueno, sera que nunca jugué al fitbol. Por eso me quedo en blanco, sin saber que hacer.



—¢ Tienen sus cuadernos? Entonces, llegé el momento de usarlos. Piensen en su negocio, en qué es lo que decidieron hacer.
Anoten las etapas que deberan superar para llegar a vender, y cobrar, sus productos. Una vez definidas las etapas, hagan una
lista de actividades clave en cada una de esas instancias. Sean minuciosos, anoten todo, por mas que parezca algo minimo. Por
ejemplo, pensemos en las remeras estampadas del compaiiero. ;Qué etapas piensan que debera completar para tener un

producto, venderlo y cobrarlo? Yo anoto en la pizarra.

—Pensar los modelos.

—Dibujar los motivos.

—Comprar la tela y confeccionar las remeras.

—Hacer publicidad.

—Vender y cobrar.

—¢Algo mas?

—Volver a empezar.

—Bien. A ver... Pensar los modelos: ;ya sabemos lo que prefieren los potenciales clientes?

—Habria que agregar, antes de todo lo que dijimos, investigar el mercado y definir cual sera la propuesta de valor del negocio.



—iMuy bien! Por ese lado va la cosa. Aplicar lo que estuvimos viendo previamente. Una vez que sabemos lo que esos posibles
clientes quieren, entonces pensamos la propuesta de valor, en la que irfan incluidos los disefios a estampar. En este punto es
aconsejable realizar pruebas de producto. No empiecen fabricando cientos de productos, es aconsejable realizar algunos
prototipos, lo mas cercanos a los productos finales. En este caso no seria dificil, se pueden producir y estampar algunas pocas
remeras y ponerlas a la venta. Y, dependiendo de lo que pase con esos productos, realizar las correcciones que creamos
convenientes atendiendo a la opinién de los primeros clientes. De este modo evitaremos encontrarnos con una habitacion de la

casa llena de remeras que nadie quiere comprar.
—Si fabrica pocas remeras, quizas le cuesten mas, por unidad, que si fabrica una cantidad mayor.

—Es muy posible. Pero en esta primera etapa no buscamos ganar dinero, estamos poniendo a prueba a los productos en el
mercado. Siempre serd mejor no ganar de entrada, pero evitar invertir una cantidad grande de dinero, esfuerzos y expectativas

y que luego no funcione. De ese punto es mas dificil volver.
—¢Y los costos?

—Ya falta menos... tranquila. Por ahora vayan haciendo este listado de actividades clave. Es un paso muy importante.



19. Los recursos.

—¢Pudieron trabajar sobre las actividades clave?

—Por mi parte, desde el Gltimo encuentro, fueron unos dias bastante intensos. Pensé en los productos que podria desarrollar,
luego defini a mis potenciales clientes, y volvi sobre los productos para pensar en la propuesta de valor. Después escribi sobre
la fuente de ingresos (bueno, traté de hacerlo...), después hice una lista de actividades clave. En ese punto me di cuenta de que
necesito dinero para comprar un montén de cosas. Sin plata va a ser dificil. Y no veo a dénde conseguirla. Ahi me volvi a

trabar. Pero esta vez no me frustré, le tengo que encontrar la vuelta. jQuiero dejar de vender electrodomésticos!
—Yo también estuve pensando mucho en el dinero. Es dificil conseguir un crédito para empezar.

—¢Alguien mas piensa en que el dinero es una traba para arrancar? Bien... Veamos... Casi todos levantan la mano. Parece que

este tema es complejo.
—Y si. Es clave conseguir algtn aporte inicial.
—:Qué necesitan para desarrollar sus negocios? Por ejemplo... Vos, que querés abrir un bar cultural.

—Plata para comprar las instalaciones, maquina de café, equipos de audio, luces, materia prima para comenzar a preparar

comidas y bebidas... El lugar ya lo tenemos, el duefio del espacio seria uno de los socios.

—¢Necesitan dinero?



—Si, claro. Para comprar todo hace falta dinero, por lo menos en este planeta.

—Piensen: ¢qué es lo que realmente necesitan? ¢ Dinero?

—Bueno, necesitamos cosas, que se compran con dinero.

—O sea... lo que necesitan no es dinero, necesitan esas cosas, como las definiste recién.

=Si...

—Esas “cosas” se llaman recursos. De esto hemos hablado hace un par de encuentros, cuando debatiamos sobre el dinero.
Ampliemos el tema... Los recursos pueden ser fisicos (todo aquello que sea material, por ejemplo la cafetera, la materia prima,
los equipos de sonidos, las luces y mil cosas mas); econdmicos (el dinero inicial, por ejemplo) y humanos (suena horrible

definir a las personas como recursos, pero en esta instancia es una buena manera de hacerlo). Para adquirir recursos fisicos se

recurre a los recursos econémicos, o al ingenio. ¢ Qué pasa si no tenemos acceso a dinero? ;Emprendemos o no lo hacemos?

-Y... Es mas dificil.

—Puede ser, pero no es imposible. Piénsenlo de la siguiente forma: los recursos que necesitan pueden estar en algtin lado, sin

ser usado, disponibles. Solo es cosa de encontrarlos. Piensen en la tabla para la mesa y los caballetes.

—Suena sencillo, pero...



—Tratemos de no poner la palabra “pero” tan al alcance de la lengua. Sin “peros” se avanza mejor. Pensemos en la maquina de
café: ;sabias que si te comprometés a comprar el café a un distribuidor, es muy probable que te provea de la maquina exprés?
¢Y que hay algunas marcas de bebidas que te pueden proveer de los vasos, sillas y mesas? ¢Y otras de heladeras? ¢ Y que un
mostrador se puede construir con madera en desuso? Quizas algtin conocido tenga algtin equipo de sonido que nos sirva para
empezar y no lo esté usando. Es cosa de empezar a contar nuestra idea, enfatizando en nuestra necesidades de recursos. Ir

armando una red de conocidos que se interesen.
—¢Y si llegamos al final de esa red y los recursos no aparecen?

—Siempre hay opciones: Programas estatales de financiacién para emprendedores, instituciones que otorgan créditos blandos,
familiares que puedan aportar dinero (quizas en formato préstamo, o quizas asocidndose con una pequefia parte del negocio), o

plataformas de mecenazgo, micromecenazgo, financiamiento colectivo o crowfounding.
—¢Y eso, como funciona?

—La idea es que muchas personas (mecenas) aporten pequefias cantidades de dinero para hacer posible un proyecto. A cambio
de ese aporte, se les ofrecen recompensas, que pueden ser productos, consumiciones, u otras cosas que les podamos dar como

reconocimiento por su confianza.

—Se me empieza a aclarar el panorama. No parece tan dificil. Hay que decidirse y encaminarse.



—Si, asi es. Les propongo que confeccionen una lista (en su cuaderno) de los recursos necesarios para llevar adelante su
proyecto, al lado de cada uno definan a qué categoria pertenece (fisico, econémico o humano), al lado escriban si ya lo tienen.
Si todavia no lo consiguieron, incluyan ideas de dénde podrian buscarlo (por ejemplo: para el mostrador, pedirle a Susana el
contacto de su primo que se dedica a reciclar cosas, para ver si tiene algo que pueda servir). El paso siguiente podria ser
efectivamente salir a buscar eso que nos falta. Dejen la opcién de comprarlo para el final. Un buen desafio inicial, es intentar
conseguir la mayor cantidad de cosas sin desembolsar dinero.



20. Los aliados.

—Solos no se puede. Escriban esta frase en sus cuadernos. Subrayenla. Repitanla. Solos no se puede.
—¢Y qué hacemos? ; Buscamos socios?

—Podria ser una opcién. Pero no es la inica. Podemos ser emprendedores unipersonales, que trabajan -aparentemente- en
soledad, sin embargo, nunca es asi. Ya dijimos que afuera hay un mundo, y que formamos parte de él. En ese mundo,
interactuamos. Con colegas, competidores, proveedores, clientes, empleados, socios, con gente que nos puede recomendar a

otras personas; y muchas de esas personas seran nuestros aliados.
—Pero... socios, empleados... ¢en qué categoria entran estos aliados?

—Una cosa es un socio, con quien debemos dejar en claro, y si es posible por escrito, lo que aportara cada uno y lo que retirara
cada uno del negocio. Otra cosa es un empleado, una persona que trabaja en nuestra empresa, recibe una retribucién
econ6mica, tiene aportes y beneficios sociales, y cumple una funcién determinada. Otra cosa son los aliados. Puede ser que lo
sea un socio, o un empleado, o un proveedor, o un cliente, o un colega. Con los aliados se construyen relaciones de confianza y

sinergia, en las que buscamos el beneficio mutuo; potenciarnos, recorrer un camino juntos, algun interés en comun.

—:Un socio no es siempre un aliado?



—En principio, podriamos decir que si, ya que hay un interés en comtn: que el negocio funcione. Pero, podria ser que ese socio
solo haya aportado capital y que no cumpla ningtin otro rol en el negocio, en ese caso estara esperando a retirar utilidades

economicas, pero no decidira sobre el recorrido cotidiano.
—La sefiora que me cuida los chicos, para que venga al curso.

—iExacto! Un excelente ejemplo. El proveedor que me financia, porque cree en lo que estoy desarrollando. El cliente que
participa de una campafia de financiamiento colectivo, o el que vuelve a comprar y me recomienda. El colega con el que nos

potenciamos para encarar proyectos en comun.
—La compafiera que me ofrecié una tabla con caballetes, para que me arme una mesa.

—Si, ella aportaria un recurso que necesitas. Cuenta como aliada. Si se comprometio a ese nivel, es muy posible que puedan
generar algtin vinculo en comun. Esta es la etapa de construir redes. Listados de personas, o instituciones, con los cuales
cruzarnos, ofrecer y pedir. Dar y recibir. Las redes funcionan asi. Si soy solidario, la construccién sera mas sélida. Recuerden
que quien nunca ofrece, o nunca participa, cuando necesita no consigue. Es un buen momento para replantearnos el mundo que

nos rodea, el que quiero construir alrededor de mi idea y, por lo tanto, de mi vida.

—¢Adios capitalismo?



—Sabemos que nos es posible, vivimos inmersos en él. Lo que si es posible, es construir espacios de pertenencia, colaborativos,
cooperativos, que no dependan tanto del sistema establecido. Cada uno elige el lugar en el que se para. Eso también forma

parte de este camino emprendedor.
—Y no repetir errores. Lo pienso a partir del concepto de “no le hagas a otro lo que no te gusta que te hagan a ti.”

—iMuy buen resumen! Si han sufrido trabajando en negro, o si lo que ganaban no les alcanzaba, o si se sentian oprimidos, o
excluidos, este es el momento de no repetir viejos esquemas. Cada quien en su espacio puede contribuir a construir un mundo

mas humano, en el mejor sentido del significado de esa palabra.

—iMenuda tarea tenemos! Me motiva pensar asi.



21. Canvas, modelo de negocios.

Actividades

| Relacion con clientes

N Producto

—

 —

Canales de venta
il
Propuesta Segmento

Aliados ||Recursos de valor de clientes
Costos ($9$) Ingresos ($$9)




—Esto que estan viendo es un resumen de todo lo que venimos hablando, volcado como una herramienta pensada para el
desarrollo de un negocio. Se llama Metodologia Canvas, fue creada por Alexander Osterwalder, y se utiliza en todo el mundo,
tanto por grandes empresas como por programas de apoyo a microemprendedores, como ustedes. La idea es ir completando
cada instancia: partiremos del producto, averiguaremos quiénes son nuestros clientes, y qué desean comprar; definiremos de
qué manera nos relacionaremos con ellos y por medio de qué canales nos compraran; decidiremos como nos ingresard el dinero
y qué actividades clave serdn necesarias para desarrollar nuestro producto; listaremos los recursos con que contamos y cudles
necesitamos adquirir; evaluaremos quiénes seran nuestros aliados y, por ultimo, calcularemos cudnto nos costara todo esto,

para que una vez obtenido ese costo, podamos ponerle precio al fruto de nuestro trabajo, sin miedo a equivocarnos.

—Si lo planteabas asi de entrada, seguro que no te entendia nada. Pero de la manera en que lo fuimos recorriendo, me queda

clarisimo.

—Seria interesante que puedan dibujar su propio Canvas en unas hojas de cartulina y lo peguen a una pared, en su casa, en su
taller, o donde puedan, cuanto mas grande mejor. Esa sera la base fija. Después con papelitos autoadhesivos vayan jugando
propuestas, completando cada casillero. Si tienen socios, compartan la experiencia. Si estan solos, sumen a familiares o amigos
de confianza. Siempre varios ojos ven mejor que dos, y varios cerebros piensan mas alla. Esta metodologia es dindmica, muy
probablemente vaya cambiando con el desarrollo del negocio. Déjenla descansar un par de dias, vuélvanla a observar,
pénganse en los zapatos del cliente, de los proveedores, sean criticos. De eso se trata, de tener adelante de los ojos una mirada

rapida, pero profunda, del modelo de negocios elegido.
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—iVamos a la libreria, cartulinas, marcadores y papelitos autoadhesivos para todas y todos!

—iQué bueno que siga el entusiasmo! Estamos llegando al punto mas complejo, los costos. Para el pr6ximo encuentro, traigan

neuronas. Yo también trataré.
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Los costos.




22. Marcela, reventa de zapatillas.

—Para empezar a entender sobre costos, les voy a contar el caso de Marcela, una emprendedora que, a través de la experiencia
vivida, y del anélisis de sus circunstancias, logré vivir de lo que deseaba hacer. Lo voy a ir desarrollando en la pizarra, asi
podemos volver a verlo y analizarlo juntos. Veamos algunos datos, para ir comprendiendo el caso. Los nimeros utilizados no

son lo importante, pueden quedar desactualizados, es necesario incorporar los conceptos entendiendo lo que pasa a diario.
Marcela revende zapatillas blancas de lona. Se las compra a un fabricante.
Paga cada par a $250.-
Vende cada par a $450.-
Vende, aproximado, 80 pares al mes (ya hace un afio que esta vendiendo).

Con estos datos, ya podemos hacer los primeros calculos.

Mensualmente gasta $20.000.- (80 pares x $250 que es lo que le cuesta el par).



Mensualmente le ingresan $36.000.- (80 pares x $450 que es el precio de venta).
Por cada par vendido, “gana” $200.- ($450 - $250).

Mensualmente “gana” $16.000.- (80 pares x $200 de “ganancia®).

—Primera conclusién: ¢Cémo ven el negocio de Marcela?

—Se lo ve interesante. Gana $16.000 por mes. Le va mejor que a mi, yo gano 13.000 de sueldo.
—Pero... ¢vos estas en blanco en tu trabajo?

—Si. ¢ Y qué tiene que ver?

—Y... que cobras doce sueldos, mas un sueldo repartido en dos medio aguinaldos, o sea que cobras trece sueldos; que tenés
vacaciones pagas, obra social y aportes jubilatorios. Si algin dia no podés ir a trabajar, también tenés dias por enfermedad, o

por estudios, o por tramites personales, que los cobras igual.
—iMe vas a convencer de que no cambie mi trabajo por mi emprendimiento!
—Yo no digo eso, solo comento que me parece que al estar en blanco tenés ciertas cosas cubiertas que Marcela no tiene.

—Muy bien, veo que estan pensando en este tema. Y estos pensamientos nos dispararan el planteo que sigue. Avancemos, no

nos olvidemos de estos comentarios, ya los vamos a retomar.



Marcela no vende en su casa, lo hace en una feria. Necesita guardar la mercaderia en algin lugar cercano a la feria, ya
que no puede transportar las zapatillas todos los dias. Trabaja de miércoles a domingos de 11 a 19. Mensualmente va
cuatro veces al fabricante para reponer mercaderia, esos dias viaja en remise. Para llegar a la feria, viaja todos los dias
en colectivo. Tiene un teléfono celular, lo necesita para comunicarse con la casa, clientes y proveedor. Almuerza en el
puesto, estd muchas horas en la calle, por mas que quiera ahorrar, siempre se gasta algo. Esta formalizada, paga
monotributo e ingresos brutos, ambos en las categorias minimas. Para entregar las zapatillas necesita comprar bolsitas

de buena calidad.

Salir a trabajar le cuesta dinero. Veamos...



Lo que gasta Marcela mes a mes

Puesto en feria ($150 por dia x 20 dias al mes) $ 3000.-
Depésito de mercaderia (mensual) $ 1000.-
Remises ($150 c/u x 4 viajes) $ 600.-
Viajes ($8 c/u x 2 viajes diarios x 20 dias al mes) $ 320.-
Celular, abono mensual $ 400.-
Comida ($100 diario x 20 dias) $ 2000.-
Monotributo / Ingresos brutos $ 1200.-
Bolsas (80 unidades x $5 c/u) $ 400.-
Talonario de facturas, volantes y tarjetas (promedio mensual 300.-
Subtotal $ 9220.-

Marcela “ganaba” x los 80 pares vendidos al mes 16.000.-



Resulta que gasta, para poder vender, cada mes $ 9.220.-

Le queda de “ganancia” mensual $ 6.780.-

—¢Y ahora? ;Es tan buen negocio? ;Puede vivir de é1?

—jUfff! Se complicé la cosa. Tiene que aumentar el precio de venta o vender mas zapatillas.
—Ajé. ¢ Y lo aumenta asi nomas, de un dia para otro, por decreto?

—O abrir otro puesto, en otro lugar.

—¢Y quién atiende ese puesto?

—Quizas esto de revender zapatillas no sea buen negocio.

—Podria ser. ¢Y cdmo hacemos para definir si es un buen negocio, o no? ¢ Cuéanto deberia ganar Marcela con su

emprendimiento?
—Por lo menos un sueldo minimo.
—:Y eso es... cuanto? ;Le alcanzard para vivir?

—:Como hacemos para saberlo?



—En este punto es imprescindible saber cuanto dinero necesita Marcela para vivir. No todos gastan lo mismo. Una persona sola,
que vive con sus padres, seguramente no precisara lo mismo que una mujer sola con dos hijos; o que un emprendedor casado
que tiene tres hijos y paga alquiler. Es en este punto que aparece un concepto dificil de incorporar por los emprendedores. Para
definirlo, les pregunto: Cuando ustedes buscan trabajo en relacién de dependencia, una vez que se ponen de acuerdo en las

tareas que realizaran, en donde serd el lugar de trabajo y cudles los horarios, ¢qué otra cosa necesitan definir?
—Lo que nos van a pagar por el trabajo.

—:Y eso se llama...?

—Sueldo.

—¢Trabajarian en una empresa sin cobrar un sueldo?

—No —rotundo, varios emprendedores lo expresan a coro.

—Y entonces ¢por qué cuando trabajan para ustedes mismos no piensan en cobrar un sueldo?

—Porque retiraremos dinero de las ganancias del negocio.

—¢Y eso cuando y cuanto sera?

—Cuando dé dinero y lo que se pueda.

—O sea que, mientras tanto viviran de otra cosa, o del aire que respiran.



—Pero, es imposible pretender cobrar un sueldo, si todavia no empezamos ; C6mo vamos a saber cuando y cuanto?

—Saberlo, a ciencia cierta, seguramente no lo sabran hasta que pase. Lo que si se puede hacer es considerarlo en los costos y

planificar el momento en el que lo deberian cobrar. Y de esa forma ver qué pasa mientras tanto.
—¢Decis de incluirlo en los costos?

—Efectivamente. Esos gastos mensuales que tiene Marcela, para poder vender sus zapatillas, se llaman Costos Fijos. Y se los

define como aquellos egresos que se tiene SI o SI todos los meses, se venda a o no se venda, se produzca o no se produzca.
—Entonces, en esos costos fijos hay que incluir nuestro sueldo, porque habra que cobrarlo mes a mes, ¢si no de qué comemos?
—iExacto! El sueldo del emprendedor es un costo fijo. Y la gran pregunta es: ;de cuanto debera ser nuestro sueldo?

—De lo que necesitemos para vivir.

—iCorrecto! Lo ideal es tomarse un mes para anotar todo lo que gastamos para vivir. Es el momento de comenzar a separar el
dinero del emprendimiento del dinero personal. Deben ser dos cajas separadas. Lo que necesitamos para el negocio, lo paga la
caja del negocio; lo que utilizamos para vivir, lo sacamos de nuestro sueldo; como haria cualquier empleado. Si no hay no se
gasta, o se pide prestado (el negocio al bolsillo del emprendedor, o el emprendedor a la caja del negocio) y se anota. Cuentas

claras, conservan la amistad. Incluso la nuestra con nuestro negocio.

—Cuando decis anotar todo, ¢te referis a “todo, todo”?



—Si, todo-todo. Para simplificarlo, lo podemos separar por rubros, asi no nos olvidamos de nada. Recuerden que estamos
trabajando con los gastos personales, no con los del negocio. Anotemos todo; una vez que tengamos el total, definamos que
parte de ese total nos toca pagar a nosotros. Aca depende si compartimos los gastos con alguien mas, o si los afrontamos

nosotros en su totalidad. EI nimero que nos dé, sera lo minimo que deberiamos ganar de sueldo mensual.

Gastos personales mensuales

Vivienda (alquiler, cuota, expensas, arreglos) $
Servicios (electricidad, gas, teléfono, internet, celular, rentas, agua, etc) $
Medicina (remedios, cuotas, etc) $

Diarios (alimentacién, limpieza, etc. Estos son los més dificiles de controlar jAnotar todo-todo!

Educacién (escuela, ttiles, uniformes, micro, etc)

Mascotas (comida, veterinario, etc)

Ocio (peliculas, libros,revistas, salidas, etc)

Otros

A & A B A

Subtotal




Parte que me corresponde pagar a mi. $

Sueldo como emprendedor (lo minimo que deberia cobrar por mes) $

—Para seguir adelante con este tema, tomemos como sueldo lo que necesita Marcela para vivir. Ella definié que con $10.000.-

de sueldo le alcanza, ya que comparte algunos gastos con un familiar. Veamos nuevamente los costos fijos:

Sus costos fijos mensuales son $ 9.220.-

Su sueldo mensual (que también es un costo fijo) es 10.000.-

Marcela paga cada par (este es el Costo Variable del producto) a $ 250.-

Marcela vende cada par (este es el Precio de Venta del producto) a $ 450.-

Marcela “gana” por cada par vendido $ 200.-

Esto que supuestamente gana, se llama Contribucién Marginal, y se calcula haciendo la siguiente cuenta:



Contribucién Marginal (CM) = Precio de venta (PV) — Costos variables (CV)
CM = $450 — $250
CM = $200.-

Con la Contribucién Marginal, Marcela debera cubrir los Costos Fijos del emprendimiento.



Lo que tiene que averiguar Marcela es, ¢cuantos pares de zapatillas necesita vender para pagar sus Costos Fijos?

Esto se llama Punto de Equilibrio. Y se calcula de la siguiente manera:

Punto de Equilibrio (PE) = Costos Fijos (CF) / Contribucién Marginal (CM)
PE = $19.220 / $200
PE = 96,1

Este resultado da la cantidad de pares que hay que vender, como no se puede vender una fraccién de par, se redondea al
par siguiente. O sea que Marcela necesita vender 97 pares de zapatillas (con las variables conocidas de CF, CVy

PV) para cubrir los CF de su emprendimiento.

—Sabiamos que actualmente vende 80 pares, ¢por lo tanto...?
—¢Pierde plata aunque vaya a trabajar, y se pase los dias en la feria?
—Si, asi es. Triste realidad, pero muy cercana a muchos emprendedores.

—¢Y entonces? ; Aumenta los precios, o no los aumenta?



—Podria ser, ¢pero como hace?
—:Le agrega valor a sus productos? No sé, borda las zapas, las pinta de colores, o algo. Porque asi no puede seguir.

—Diste en el clavo. Es lo que Marcela hizo. Los lunes, su dia libre, hizo un taller de pintura sobre tela y, de a poco, se fue

animando. El proceso de cambio le llevé unos meses, pero al dia de hoy, ya no vende zapatillas blancas. Todas salen pintadas.

—Veamos los nimeros actuales:

El CV por par, ahora es de $250.- ($200 por las zapatillas blancas, mas $50 por la materia prima para pintar)

Esto incluye el deterioro de los pinceles. No incluye la mano de obra, porque Marcela lo hace en la misma feria, en vez
de estar mirando el celular todo el dia, ahora se dedica a pintar zapatillas. Y eso le reditué en que la gente la ve trabajar,

se detiene, le pregunta y, muchas veces le compra.
Los CF son iguales, $19.220.-

El PV de cada par pintado es de $800.-

La nueva CM (PV - CV) es de $550.-

El nuevo PE (CF / CM) es de 35 pares.



—jParece que la cosa cambi6!

—Y mucho. Ahora cuando vende el par 36 (recuerden que compra 80 pares por mes), el emprendimiento gana plata.
—La historia le cambié a partir del agregado de valor.

—Si, de darse cuenta y de decidirse a hacerlo.

—¢Y con la ganancia que hace?

—La va juntando, y cada tres meses la reparte: un tercio para ella, como aliciente por el trabajo bien realizado, los dos tercios
restantes los reinvierte en su emprendimiento. De a poco el negocio crece. Ahora, cuando llueve, se queda en casa pintando.

Actualmente, estd empezando a ofrecer, por internet, sus zapatillas pintadas a mano. Inclusive toma pedidos especiales.
—Acé se ve como se puede definir el precio del producto.

—Si. Siempre hay un precio normal de mercado, por productos similares no podremos cobrar mas que la competencia. Pero
tampoco podemos cobrar menos de lo que nos cuesta producir y vender (CV+CF). Lo que si podemos hacer es buscar

diferenciarnos, como hizo Marcela al pintar sus productos, y asi poder cobrar incrementar nuestra CM y bajar el PE.
—Facil. Ahora si que me animo.

—Queda en ustedes pensar el cdmo, el cudndo, el por qué y el con quién. Las herramientas estan disponibles. Quizas la decisién

mas compleja sea la que tengan que tomar los que tienen un trabajo seguro. En ese caso, ser prudentes es un buen consejo. Se



puede hacer una transicién; empezar el nuevo emprendimiento de a poco y, a medida que crece, ir restandole horas al “trabajo

seguro” para sumarselas al negocio propio. Sea como sea, les deseo lo mejor para este camino.

Hubo aplausos, sonrisas, fotos y alguna gaseosa para brindar.

Ariel salié a la calle con una sensacién nueva. Una mezcla de plenitud con esa picazén en la barriga que genera embarcarse en
una aventura, o tal vez la ansiedad de tomarse unos mates con la Negrita y contarle de las nuevas herramientas que ahora posee

para lograr el objetivo de vida. Una brisa fresca le pegé de lleno en la cara. Aires nuevos, quizas... o tal vez vientos de cambio.



23. Caminante no hay camino...

Ahora les queda a ustedes elegir el camino a seguir, investigar, evaluar y tomar decisiones. Un paso
a la vez. Recuerden que es mejor caminar con paso firme, reconociendo el camino, que hacerlo de
manera atolondrada, sin detenerse a observar por dénde tenemos que transitar. Sin temores. Después
de todo, nos podemos equivocar. De los errores se aprende, siempre se puede volver a empezar. Hay
cientos de casos, de personas que comenzaron con un desafio personal, eligieron un camino y, luego
las cosas no sucedieron como lo esperaban. Los que decidieron continuar, corrigiendo eso que no
funcionaba; los que realmente deseaban vivir de su pasion, son los que, ademas de llegar a destino,

disfrutaron el camino.

Mario Spina.

Buenos Aires, Argentina. Marzo de 2018.

---FIN---
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