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a Mision del Programa SEED es proporcionar a los estudiantes de la Universidad del Estado de Utah con un

manos-en, una vez en un tiempo de vida la experiencia de aprendizaje y al mismo tiempo educar a la gente

en las economias en desarrollo en la creacion de nuevas empresas y el desarrollo de habilidades.
El Programa SEED es una manera emocionante e innovadora de capitalizar las habilidades unicas de nuestros
estudiantes, proporcionandoles una oportunidad de aprendizaje que cambia la vida, mientras que también pro-
porciona impacto significativo y duradero en las areas en las que operan. SEED fue concebido inicialmente en el
otofno de 2006 como un componente de primer verano de la Escuela de Huntsman (2007) estudio en el extran-
jero programa para América del Sur. Los primeros pensamientos se centraron en la creacion de un programa de
micro-crédito. Sin embargo, el éxito que algunos de estos programas se encuentran en darle a la gente la inde-
pendencia no son tan exitosos en realidad el levantamiento de las participantes de la pobreza. Sobre esta base,
se determiné que el desarrollo de la pequefia empresa tendria un impacto econémico mas significativo para los
participantes nativos y daria lugar a un crecimiento econémico sostenible.
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;QUE ES LA SEED?

- UNA INTRODUCCION ]

Explicar la historia y mision de SEED

Explicar por qué los préstamos son utiles y cdmo funcionan
Explicar las 5 C de préstamos

Explican sus responsabilidades como participante en este programa

PROPOSITO DE LA LECCION



1.1 - SEED

La mision del programa de SEED es proporcionar a los estudiantes de la Universi-
dad Estatal de Utah con un tiempo practico, una vez en vida experiencia mientras
simultaneamente educando a la gente en el desarrollo de las economias en nuevas
habilidades de creacion y desarrollo de negocio de aprendizaje.

El programa de SEED es una manera emocionante e innovadora de capitalizar las
habilidades unicas de nuestros estudiantes, proporcionandoles una vida cambio
oportunidad de aprendizaje, proporcionando también impacto significativo y
duradero en las dreas que operamos. SEED fue inicialmente conceptualizada en el
otofio de 2006 como un componente de la escuela de Huntsman el primer verano
(2007) de estudiar en el extranjero a América del Sur. Primeros pensamientos se
centraron en la creacion de un programa de micro préstamos. Sin embargo, tan
exitoso como algunos de estos programas son en dar independencia a las personas
no son tan exitosos a levantar realmente los participantes de la pobreza. Sobre esta
base, se determind que el desarrollo de pequefias empresas tendria un impacto
financiero mas significativo para los participantes nativos y daria lugar a un crec-
imiento econémico sostenible.

Simultaneo a la entrega de los programas educativos nuestros pasantes estan traba-
jando de la mano con los receptores de préstamos existentes en generar y ejecutar
sus negocios. Esto es, quizas, la parte mas importante del programa como nuestros
pasantes trata directamente con cuestiones de liderazgo, motivacion, gestion de te-
soreria y cultura. Estos internos sirven como valiosos participantes de mentores y
ayuda culturales facultar a si mismos al éxito econdmico. Nuestros pasantes traba-
jan codo a codo con los participantes no s6lo ensefar los principios de actuacion
pero ayuda les ilumine su potencial.

El hecho de que la SEED hace un compromiso de todo el afio a poner mentores de
estudiantes (becarios) sobre el terreno la escuela Huntsman distingue a los ojos de
nuestros socios y participantes. Somos capaces de ganar la confianza y la confianza
del pueblo. Se nos percibe como jugadores permanentes. Ademas, nuestros pas-
antes son con fluidez en el idioma local.

Los estudiantes internos tienen acceso, a través de Internet a USU Facultad de
asesoramiento e instruccion. Pero los esfuerzos sobre el terreno son predominan-
temente estudiantil impulsado. Los pasantes estan obligados a presentar informes
semanales que luego son catalogados. Esos informes se ponen a disposicion para el
siguiente conjunto de pasantes, asi como una sesion de informacion/ entre conjun-
tos de pasantes. Estos pasantes volver con una riqueza de experiencia que, cree-
mos, es insuperable.

Porque el 65% de los estudiantes de la escuela de Huntsman hablar un segundo
idioma, lo que representa un gran numero de lenguas, somos capaces de consider-
ar ofreciendo programas en muchas areas de necesidad en todo el mundo, incluy-
endo a nivel nacional. Creemos SEED capitaliza las habilidades unicas de nues-
tros estudiantes y combina los cuatro pilares de la escuela de Huntsman (espiritu
emprendedor, vision mundial, liderazgo ético y Rigor académico)
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1.2 - TIEMPO DE LA HISTORIA: :COMO AYU-
DAN MICROCREDITOS LEVANTE ALGUIEN
SALIR DE LA POBREZA?

Ben heredd una pequea granja de sus padres, después de que ambos fallecieron.
El fue capaz de cultivar alimentos suficientes para alimentar a su esposa y sus tres
hijos cada afo, pero su familia no tenia alimentos suficientes para comer cada

dia, ropa nueva, medicamentos costosos, ni podian mejorar su casa de ladrillo de
barro.

Ben sembro platanos en su granja y los vendia a los proveedores, luego ellos lo
vendia en el mercado local. Cuando Ben y su esposa tuvieron platanos extras
solian freirlos como un regalo especial para ellos y sus hijos.

Un dia, Ben tuvo una idea. Sabia que los habitantes de la ciudad cerca de su granja
disfrutaron de platanos fritos tanto como él y su familia. Pensé que si él podria
abrir un stand en el pueblo podia freir platanos alli y venderlos a los aldeanos para
ganar dinero extra. Con ese dinero extra él podria ampliar su casa, enviar a sus
hijos a una buena escuela, o cualquier otro niimero de posibilidades interesantes.
Ben estaba muy emocionado sobre sus posibilidades hasta que se dio cuenta de
cuanto costaria hacer todo eso. Tendria que comprar el stand, una pequeia cocina,
una sartén, pagar por gas, aceite de cocinar y pagar por una licencia de negocios
pequenos. Sabia que con sus ingresos no habia manera de poder pagar todos los
costos que llevaria a iniciar su idea de negocio. Una semana después de que Ben
habia abandonado toda esperanza de iniciar su nuevo negocio escuché de un
programa de micro finanzas en el pueblo que ayudo a las personas pobres como él
a iniciar pequefios negocios. Ben se acercd el Gerente del programa y le pidié mas
informacion. El Gerente explico que su programa prestaba dinero a personas po-
bres para iniciar Pequefios negocios. El programa no regalaba dinero a ellos, sino
lo habia prestado a ellos y esperaban que éste sea pagados con intereses. El Ad-
ministrador explicd a Ben que él podria prestar el $120.00 que Ben necesitaba para
iniciar su negocio. Con este dinero, Ben podia pagar todos los costos necesarios
para que inicie y funcione su negocio A cambio, Ben pagaria al programa de micro
Finanzas $10.00 al mes por el capital y $2.00 al mes de intereses por 12 meses. En
total, Ben terminaria pagando $144.00 al programa de micro Finanzas.

Ben pensd largo y tendido sobre esto. Cuando se sentd y vio cuanto pensaba que
podia vender, decidié que podria hacer $30.00 al mes fuera de su negocio después
de cubrir el costo de comprar mas de gas y aceite de cocina cada mes. Eso sig-
nificaria que podria pagar $12.00 para el programa de microfinanzas y conseguir
ganar $18 para él y su familia. Ben se dio cuenta, que después de que

¢l terminaria de pagar su préstamo en un afo €l conseguiria mantener la ganancia
completa de $30.00 que obtendria cada mes por sus ventas de platano frito.
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Deudor - Un prestatario es
alguien que toma prestado
dinero de un prestamista y
se compromete a pagar al
prestamista todo el dinero
que pidid prestado por ellos,
ademas de una cierta canti-
dad adicional de dinero.

Prestamista - Un prestamis-
ta es una persona o insti-
tucion que permite que otra
persona utilice su dinero
por un periodo de tiempo
determinado.

Principal/Capital - El dine-
ro original que el prestatario
recibe del prestamista.

Amortizacion del présta-
mo- Un préstamo cuando el
prestatario paga mas interés
para los primeros pagos del
préstamo y menos en los
pagos posteriores.

Garantia - Algunos de acti-
vos en posesion del presta-
tario que se comprometen

a entregar al prestamista en
caso de que no pueden hacer
sus pagos del préstamo.
Ejemplos de garantia de uso
incluyen casas, vehiculos,
terrenos y otros activos vali-
0s0s. Una vez que el présta-
mo sea pagado al prestamis-
ta ya no hay reclamo alguno
sobre los bienes en

garantia del prestatario.

1.3 - §COMO FUNCIONAN LOS PRESTAMOS?

Como se explica en la historia de Ben, un préstamo implica varios componentes
diferentes. En primer lugar, existe el prestamista. Un prestamista es un individuo o
institucion que permite que otra persona utilice su dinero durante un determinado
periodo de tiempo. En cambio, la persona que pide prestado el dinero (el duedor)
se compromete a devolver al prestamista todo el dinero que tomo prestados de
ellos, mas una cantidad adicional de dinero. El dinero original que el prestatario
recibe del prestamista se llama el principal. El dinero que pagan al prestamista
ademas el principal se llama interés.

Cuando se da un préstamo, el prestamista y el prestatario acuerdan ciertos térmi-
nos que regiran cdmo y cuando se pagara el préstamo. Este contrato normalmente
especifica cuanto dinero recibe el prestatario, cuanto tiempo durara el préstamo,
con qué frecuencia el prestatario hara los pagos del préstamo y cuanto pagaran en
principal (capital) y el interés cada vez que hacen un pago.

Una manera facil de resumir la informacion contenida en el contrato de préstamo
es preparar un calendario de pagos. A continuacién es un ejemplo de un calen-
dario de pagos de un préstamo de $60 en interés del 10% mds de 6 meses:

Periodo de pago  Principal + Interés = Total del pago  Equilibrio/Saldo
Mes 1 $10.00 $1.00 $11.00 $50.00
Mes 2 $10.00 $1.00 $11.00 $40.00
Mes 3 $10.00 $1.00 $11.00 $30.00
Mes 4 $10.00 $1.00 $11.00 $20.00
Mes 5 $10.00 $1.00 $11.00 $10.00
Mes 6 $10.00 $1.00 $11.00 $00.00
Totales $60.00 $6.00 $66.00

Algunos contratos de préstamo consideran que el prestatario pague mas interés
para los primeros pagos del préstamo y menos en los pagos posteriores. Estos
pagos se denominan amortizacion de préstamos. Por razones de simplicidad,
nuestros intereses del préstamos no se amortizan.

Otra cosa en un contrato de préstamo, es qué sucedera si el deudor deja de hacer
los pagos, como habia prometido. Cuando un prestatario no hace los pagos hay
consecuencias graves. Histéricamente cuando la gente no pudo pagar sus présta-
mos, ellos podrian ser llevados a prision. Hoy, las consecuencias de no pagar a
tiempo son obviamente menos graves pero hay todavia serias consecuencias.

La mayoria de contratos de préstamo piden al prestatario ofrecer una Garantia
o colateral a la otra parte. Garantia o Colateral es algunos activos que sea de
propiedad del prestatario que estan de acuerdo en entregar al prestamista en caso
de que no pueden hacer sus pagos de préstamos. Ejemplos de bienes utilizados
pueden ser casas, vehiculos, terrenos y otros bienes valiosos. Una vez que se cance-
la un préstamo el prestamista ya no tiene ninguna derecho de reclamar los bienes
del prestatario.
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1.4 - LA CINCO C DEL CREDITO

Mientras Mientras que los préstamos de dinero a otras personas a menudo pueden
ser una manera muy lucrativa para ganar dinero, también es muy riesgoso. Muchas
veces, los prestatarios no estan seriamente comprometidos a pagar sus préstamos.
Y aun cuando un préstamo esta respaldado por una garantia, apoderarse de los
bienes de otra persona es a menudo muy dificil de hacer. Ademas una vez que esos
bienes son incautados el prestamista tiene que afrontar la situacion de la venta de
los activos para recuperar su dinero y muchas veces terminan perdiendo dinero en
vez de hacer dinero.

En consecuencia, los prestamistas son muy cuidadosos al decidir a quienes van a
prestar dinero, solo quieren prestar dinero a personas que verdaderamente podran
devolver sus préstamos como se especifica en el acuerdo del préstamo.

Como una institucion de crédito, el programa de SEED ha desarrollado un conjun-
to de normas que usamos para juzgar y determinar si alguien sera realmente capas
de pagar su préstamo. Algunas de estas normas de evaluacion son respecto a la
persona que recibe el préstamo y otras de ellas evalian su idea de negocio.

Es importante que usted comprenda cudles son nuestras normas para que pueda
trabajar duro para cumplirlas. Nuestros estdndares son conocidos como las 5 C de
préstamos. Son caracteres o compromiso, condiciones, capacidad, Capital y Colat-
eral o Garantia. En la seccion siguiente damos una breve descripciéon de cada uno
y explicamos cdmo evaluamos a nuestros estudiantes en cada drea.

Caracter -Compromiso

La disposiciéon del deudor para pagar su deuda, implica un nivel de ética, integri-
dad, confiabilidad, la seriedad y calidad de la gestion.

Gran parte de esta calidad de gestion procede de los registros de asistencia a las
clases, de su participacion, tiempo necesario para completar las tareas y su dis-
posicion de tiempo fuera de clase que trabajan con los asesores de SEED. También
pueden considerarse entrevistas con usted, supervisiones, la participacion de sus
familiares y compaiieros de trabajo. Usted recibira uno de los siguientes grados:

A - el solicitante ha demostrado integridad, compromiso, confiabilidad y alto perso-
naje.

B - el solicitante ha demostrado cardcter, pero no siempre demostrar compromiso y
fiabilidad suficiente todavia tenemos confianza en él.

C - el solicitante tiene buen cardcter, pero no estamos seguros de que el solicitante
tiene el compromiso y la capacidad para tener éxito. Esto también podria indicar
que, si forma parte de un grupo, algunos solicitantes tienen el compromiso necesario
pero otros no parece estar tan comprometidos.

Condiciones
Son eventos externos, ocurrencias, factores que pueden interrumpir o perturbar el
normal funcionamiento del negocio, pueden ser factores econémicos nacionales,
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regionales o locales; leyes gubernamentales, clima u otras calamidades. La expe-
riencia nos ensefia que las condiciones que estan fuera de nuestro control pueden
tener un impacto, tales como la salud, el divorcio, la malversacion de fondos, las
regulaciones sobre negocios también pueden afectar al negocio, las condiciones del
mercado como la competencia, la demanda de un producto también deben con-
siderarse al evaluar las condiciones.

Las condiciones seran consideradas y se asignara un grado en la medida que estas
puedan afectar al negocio en un menor o mayor grado.

A - El negocio propuesto tiene una posicion algo tinica en el mercado; tiene compe-
tencia limitada, cualidades tinicas y regulaciones legales limitadas. El negocio no se
ve afectado considerablemente por cambios de condicion econémica o de mercado.
B - El negocio propuesto tiene cierta competencia pero factores como la ubicacién o
la capacidad de la persona que administrara el negocio proporcionan una ventaja
competitiva. Las condiciones del mercado pueden tener impacto pero otros factores
ayudardn a la empresa para abordar estos desafios.

C - El negocio propuesto tiene una gran competencia, pero todavia parece ser un
mercado. El solicitante puede distinguirse algo pero en su mayor parte debe basarse
en la ubicacion que lo distingue de sus comparieros. Es susceptible a la intemperie,
enfermedad u otras condiciones econémicas fuera del control de los propietarios de
negocios (como la agricultura o vivo animal relacionadas con el negocio).

Capacidad

La capacidad de la empresa para operar de forma rentable; capacidad de pago para
con sus proveedores, empleados, asi como la capacidad de los propietarios del ne-
gocio para administrar los diversos aspectos de las operaciones diarias del negocio.
;Esta ya funcionando el negocio? ;Se expandira un negocio ya existente o se ini-
ciara un negocio? ;Qué conocimiento o experiencia tiene el propietario del nego-
cio (ya sea de un anterior trabajo) que le ayudara a operar con éxito su negocio.
;Tenemos creibles y confiables registros financieros que

demuestren que los duefios de los negocios saben ejecutar correctamente su nego-
cio?

A - El negocio es un negocio ya existente, rentable, como lo demuestran los creibles
registros financieros y puede afrontar la deuda con gran parte de sus bienes ya exis-
tentes.

B - El propietario o solicitante tiene experiencia reciente en la misma industria, ya
sea como propietario o empleado pero no estd actualmente en el negocio. O tiene con-
ocimiento que proporciona apoyo para la propuesta en marcha de su negocio.

C - El propietario es receptivo, ensefiable y trabajador pero no tiene ninguna experi-
encia directa como propietario de un negocio pero quiere iniciar un negocio.
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Capital NOTAS:
Esto tiene que ver con la solidez financiera del negocio propuesto. Se refiere

también a la contribucion o aporte del propietario para su negocio, aporte de sus
propios recursos (personales). Estos podrian ser en forma de dinero o bienes.

A - El propietario del negocio ya han comprado activos de su propiedad, sus activos

personales serdn aportados para ser usados en sus negocios. Estos activos se compro-

metieron como garantia del préstamo. Por encima del 10% del financiamiento para

la ejecucion de su proyecto de negocio.

B - El propietario tiene algunos activos o capital que se aporté para sus negocios, sin

embargo, es inferior al 10% del financiamiento para la ejecucion de su proyecto de

negocio.
C - El propietario no son capaces de aportar capital propio; se nos pide a financiar el

100% para la ejecucion de su proyecto de negocio.

Colateral -Garantia

Es una fuente secundaria para pagar el préstamos. Si bien esperamos que los

activos que son adquiridos por nuestros fondos que financiamos, siempre serdn

usados como garantia de nuestro préstamo.

Para préstamos de 10.000 Soles o mas, se esperara el compromiso otros bienes

personales que pueden estar disponibles para cubrir el financiamiento otorgado.

A - Los activos financiados tienen una variedad de usos; son facilmente vendibles y

tienden a mantener su valor. Un ejemplo seria inmuebles, terrenos, equipo pesado,

muebles de venta al por menor no conectado a una instalacion. Para préstamos mds

grandes, hay garantia adicional, estd disponible y estd siendo comprometida en el

préstamo.

B -Los activos financiados tienen multi-usos, pero el valor de comercializacion puede

ser mds limitado al momento de querer venderlos. El solicitante es incapaz de prome-

ter mds de los activos financiados.
C-Los activos financiados son de uso limitado o son semovientes (animales vivos).
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1.5 - SU RESPONSABILIDAD COMO ESTUDI-
ANTE

Participacion en el programa de SEED es una oportunidad increible. Usted podra
unirse a un esfuerzo internacional para cambiar vidas. Gran parte del dinero que
pagay las empresas de fondos programa de gastos ha sido donado con la esper-
anza de contribuir a ese propdsito. Cada propuesta recibira horas de atenciéon por
parte de muchas personas. No solo revisara el plan de negocio, sino que vayan a
formular acerca de la persona a cargo. Usted. Usted es la inica parte mas impor-
tante

de hacer un nuevo negocio ejecutar. Durante largos dias y extra horas, esperan
que seguir trabajando duro como parte de las SEED. Se le pedira a continuamente
cumplir con asesores, hacer pagos mensuales, mantener registros meticulosos y
satisfacer o exceder los objetivos. Incluso después de que su préstamo se amortiza,
usted todavia serd parte de una importante organizacidn, trabajando juntos para
crear un impacto significativo en su drea. Fracaso no es aceptable. No solo signi#ca
que hemos perdido la oportunidad de negocio, pero también hemos tomado esa
oportunidad lejos de alguien mas para crear un negocio. Con dicho esto, la falla no
es tiempos dificiles en un negocio.

Falla es cuando el participante para participar. Excusas, bajas ventas, resumen

de horas, y evitar reuniones con asesores de SEED es indicadores de borrar todo
de un proyecto de falla. Si usted tiene un tiempo duro, no tenga miedo de pedir
ayuda. Asesores de SEED han sido elegidos especificamente debido a su capacidad
para ayudar a resolver problemas. La informacién mds eres capaz de dar acerca de
los problemas, mejor podran ayudar. Ser honesto y abierto a nuevas ideas.
Mantener el objetivo en mente. Se puede comprar una casa mas agradable, para
enviar a sus hijos a una escuela mejor, o a no tener que insistir sobre el dinero
como mucho. Cualquiera que sea su personal razon por participar, eres parte de
un equipo. Cada persona en el programa de SEED esta aqui para ayudarle a tener
éxito y lograr sus suefios.

Bienvenido a SEED!
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REPASO DEL CAPITULO
-]

PREGUNTAS PARA COMPREHNSION

1.

;Como puede un préstamo de ayudar a un individuo expandir su riqueza?

2. ;Qué es el interés?
3.
4

;Qué es la garantia?

;Qué puede hacer un prestamista para recuperar su dinero cuando el prestatario deja de hacer los pagos de
su préstamo?

;Cuales son las 5 C de préstamos? Por favor, explique brevemente lo que cada uno quiere decir.







ENCONTRANDO UNA BUENA IDEA DE NEGOCIO

- PENSAR DIFERENTE ]
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El primer error que muchos nuevos duefios de negocios hacen es tratar
de copiar exactamente un negocio rentable. Un negocio exitoso tiene
uno o mas de los siguientes rasgos:

Estrategia de Diferenciacion - es aquella en que una organizacion se
marca él los productos o servicios que, aparte de ofrecer algo nuevo o
diferente. A menudo centrado en el servicio o la calidad o funcion.

Costo Liderazgo - una estrategia generalmente aprovechada por las
empresas con un volumen alto. Por lo general se logra a través de pre-
star atencion a los procesos dentro de la organizacion.

Nicho / Enfoque - cuando una empresa se centra en un subconjunto de
una industria mas grande o una base de clientes de una determinada
industria mas grande.

El siguiente capitulo le ayudara a pensar de manera diferente en la
busqueda de su idea de negocio.



2.1 - PENSAR DIFERENTE

Comience con poco, pensar en grande

La mayoria de los propietarios de negocios entran en un negocio para cumplir un
suefio. Ellos suefian con una gran empresa con gran cantidad de empleados y de
ingresos. Aunque los ingresos altos son un denominador comun, lo que el propi-
etario puede hacer con los ingresos suele ser la motivacion para seguir adelante
durante los tiempos dificiles que inevitablemente se enfrentara el duefio de un ne-
gocio. Nuevos duenios de negocios a menudo sienten que para ser grande, necesi-
tan empezar de esa manera. Aunque una empresa grande debe ser la meta final,
tratar de conseguir eso demasiado rapido puede ser peligroso.

Como empezar su pequefo negocio y eventualmente tratar de aumentar su
tamano y rentabilidad, parte de un proceso de experimentacion y puede incluir
preguntas acerca de su producto, servicio y del negocio. ;A los clientes les gusta

el producto? ;Es la ubicacion de la empresa la correcta? O ;podria yo ser capaz de
vender mas productos en otro lugar? ; Tengo la combinacién correcta de
productos? ;Los productos o servicios complementan?. Haciendo un esfuerzo para
iniciar pequefio y sofar en grande te permitird naturalmente la transicién a una
fase de crecimiento en lugar de forzarla prematuramente.

Un buen plan de negocio identificara los pasos necesarios para alcanzar sus metas
y su plan de crecimiento, como llegar a sus metas hara que el crecimiento ocurra
naturalmente. Eventualmente llegara a un punto donde hay mucho trabajo que
hacer por su parte, demasiados clientes, o un local demasiado pequefo para su ne-
gocio. Usted debe trabajar continuamente para hacer crecer su negocio. Si planea
comenzar su negocio y luego pretende dejarlo solo, puedes encontrarte decepcio-
nado cuando vea las oportunidades y la cantidad de ingresos, ya que no estards en
condiciones de sacar provecho de ellos.

Cuando piense en su plan de negocios, es una buena idea pensar en el préstamo
inicial como punto de partida para iniciar un pequefio negocio. Esto serd menos
arriesgado y en consecuencia menos costoso que sobrestimar una idea y verla
fracasar.

Por ejemplo si considero plantar una semilla en el suelo. ; Puede forzarlo crecer?
s;Le dara fruto antes de que esté listo? ;Qué sucede si se le da demasiada agua?

Pensar diferente

Negocios exitosos son los que pueden hacer algo diferente o mejor que otros. Esto
significa que usted tendrd que pensar de forma diferente acerca de su producto o
servicio que otros. Necesitara identificar lo que diferenciara su negocio del resto.
Supuestos son peligrosos en los negocios, debe cuestionar todo.

Actividad
Completar la siguiente actividad con lineas rectas a través de todos los puntos de
dibujo sin levantar el lapiz.
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Utilizar 4 Lineas Utilizar 3 Lineas Utilizar 1 Linea

Probablemente has hecho algunas suposiciones al intentar completar la actividad,
probablemente usted asume que usted tuvo que permanecer dentro del recuadro e
incluso que tenia que utilizar un determinado ancho de la linea. Usted asume estas
cosas porque ha visto a otros tratando de hacerlo asi.

Las ideas de negocio pueden tratarse de la misma manera, desafiar sus suposi-
ciones, s6lo porque todo el mundo hace un producto de una manera, no significa
que tienes que hacer lo mismo. De hecho, haciendo su producto o servicio igual
que todos los demas a menudo conduce a la competencia de precio base y, en con-
secuencia, menores ingresos.

Capitulo 2: Encontrando Una buena idea de Negocio
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2.2 - GENERACION DE IDEAS

Por lo general una de cien ideas tendra éxito, eso no significa que sus posibilidades
de éxito son 1/100. Esto significa que necesitara muchas ideas diferentes y, a en-
tonces elija la mejor idea.

Incluso hay una lista de actividades que le ayudaran a generar una larga lista de
ideas diferentes. En estas actividades, no hay ideas malas, no tenga miedo de
enumerar todas las ideas. Incluso si su idea original no es muy buena, estas activi-
dades le ayudaran a encontrar una que si lo es, sea valiente y use su imaginacion al
completar la siguiente lista de actividades.

Lluvia de ideas.

A menudo, puede llevarle a una lluvia de ideas con una lista de ideas que ya estan
metidas en tu cabeza. Estas ideas le pueden inhibir de pensar de otras nuevas.
Comience escribiendo individualmente todas las ideas que usted puede pensar en
una hoja de papel, luego comparta sus ideas con su grupo, permita que cualquier
miembro del grupo comparta sus ideas, cualquier idea es bienvenida, criticar y
evaluar no esta permitido durante esta actividad. Luego intercambie su papel con
sus ideas con otro miembro de su grupo y permita que ¢l lea su lista de ideas y es-
criba en el papel sus propias ideas, repita ese paso por lo menos una vez mas. Una
vez finalizada la actividad, debe analizar la lista e identificar las ideas mayor valor.

Resolver sus propios problemas

Una forma de aumentar su capacidad para generar oportunidades empresariales
es aumentar la conciencia general. Esto puede lograrse eligiendo conscientemente
buscar nuevas tendencias, innovaciones e identificar problemas de usted y de
otros. Esto toma algo de practica necesita ponerse metas respecto a escuchar las
noticias o hablar con la gente con el fin de aumentar su conciencia de este tipo de
cosas.

Llevar una pequena libreta para anotar cada problema o inconveniente que usted
enfrente en el transcurso de sus actividades diarias (por ejemplo, un producto que
se rompe, servicio pobre, dificultades para encontrar productos o servicios, etc...).
Buscar formas de resolver los problemas (o al menos reducir el malestar) que usted
u otras personas han enfrentado.

Hacer pequeiios cambios.

Puede tomar los productos existentes y hacer pequefios cambios para agregar el
nuevo valor, Crear una nueva combinacion que no se ofrece actualmente en el
mercado. Por ejemplo, puede buscar los productos que puede cambiar ligeramente
para hacerlos unicos. O puede buscar articulos caros que pueden simplificarse y
hacerlos mas barato. Otra opcidn es encontrar un par de productos diferentes que
se pueden combinar para hacer un producto nuevo. Quizas desee darse una vuelta
por los pasillos de una tienda y elegir algunos productos para los cuales se puede
desarrollar una nueva combinacién. Considere una industria existente y las sigui-
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entes preguntas con respecto a esa industria. NOTAS:

;Eliminar: Los factores que la industria da por sentado deberian eliminarse?
sReducir: Qué factores deben reducirse por debajo del estandar de la industria?

sLevante: Los factores que deberian elevarse muy por encima de los estandares de
la industria?
;Crear: Deben crearse los factores que la industria nunca ha ofrecido?, como por

ejemplo un producto nuevo.

El mapa de utilidad del comprador.
En esta técnica se describe y evalua la experiencia que tiene el comprador, de su

experiencia se podrian identificar oportunidades para crear valor en un producto
en particular, de la experiencia del comprador, que actualmente no esta siendo

atendida por los competidores. El siguiente mapa es un ejemplo util, pero el ciclo

de la experiencia y las utilidades pueden cambiar dependiendo de la industria.
Crear el mapa y determinar donde los jugadores actuales estan enfocando sus

esfuerzos, si encuentra una celda vacia, considere una oportunidad para aumentar

la utilidad de esa fase del ciclo de experiencia.

Las Etapas del Ciclo de Experiencia del Comprador

Productividad
del Cliente

Simplicidad

Conveniencia

Riesgo

Diversion e
Imagen

Respeto al Me-
dio Ambiente

Costo

Las Siete Capas de Utilidad

Combinaciones forzadas.

Haga una lista de 10 articulos que vienen a su mente. Tenga a otra persona crean-
do una lista aleatoria de 10 articulos, trate de combinar los elementos de la lista

con los elementos de la lista de la otra persona y vea si puede crear un producto

o servicio de su combinacion. Por ejemplo, si sus listas incluyen un taxi y papel,
probablemente no sea factible crear un coche de papel, es posible sin embargo

crear un negocio que ponga anuncios de papel en los taxis.

Reversiones de Asuncion
Piense en una situacion respecto a un producto o servicio, plantee un desafio con

la reversion a la cual se enfrentaria, entonces piense en los supuestos asociados a la
solucién de ese desatio, escriba sus suposiciones y luego tratar de crear un pro-
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ducto, servicio o negocio que hace el retroceso significativo.

Ejemplo de una reversion: una hipdtesis para un restaurante es que tienen un
mend, la reversion puede ser que no tienen un menu por lo tanto una posible
solucion para esta reversion es un restaurante donde el chef le dice al cliente los
ingredientes frescos que tienen el cliente selecciona los ingredientes que quiere
consumir y el chef crea un plato de ellos. Esta técnica esta diseada para ayudarle
a romper las barreras mentales que naturalmente tenemos.

Cuadro de ideas.

Especifique su desafio. Seleccione los parametros de su desafio, haga una lista de
las variaciones de cada parametro. Pruebe diferentes combinaciones.

Ejemplo: Suponga que estd buscando una nueva idea para una cesta de ropa. Cree
un cuadro de idea con parametros clave en la parte superior, haga una lista de una
variedad de opciones de cada parametro. Busque combinaciones interesantes.

Mejorar el disefio de una cesta de ropa

Material Forma Acabado Posicion
jBl Mimbre Plaza Natural En el Piso
Pl Plastico Cilindrico Pintado En el Techo
KMl Papel Rectdngulo Claro En la Pared
9 Metal Hexagonal Luminosa Conducto al
sétano
R Malla Cubo Neoén En la Puerta

Por ejemplo, puede seleccionar una combinacién de malla, cilindrico, pintado y
en la puerta. Esto puede ser una cesta de ropa que luce como un aro de baloncesto
con una red de larga. Esto permitiria a los nifios tirar sus trapos sucios en el aro y
hacia abajo en la malla que seria facilmente extraible para transportarlos a la sala
de lavanderia. Ahora crear el suyo propio:

Mejorar el disefio de una cesta de ropa

Material Forma Acabado Posicion

U = W N =
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REPASO DEL CAPITULO
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TAREA

Completar las actividades de este capitulo.







LA COMPRENSION DE SU POSICION

I :rc2DO, PROVEEDORES, Y EL CAPITAL [l

o Elacceso al mercado
o Elacceso alos proveedores
o Elacceso a capital

PROPOSITO DE LA LECCION



3.1 TIEMPO DE LA HISTORIA: LA INVESTI-
GACION DE MERCADO

Mark volvid a casa de la granja de cuyes de su hermano en una pequeiia aldea
ocho horas lejos, rebosante de emocién y energia. Habia pasado seis horas con su
hermano recorriendo la granja, haciendo preguntas y escuchando a su hermano
hablar de su éxito. Su hermano habia comenzado la granja hace apenas dos afos y
ya habia hecho suficiente dinero para pagar su tierra y ampliar su granja.

Todos en las aldeas vecinas amaban comer cuyes y estaban dispuestos a pagar pre-
cios superiores para ellos. Mark estaba seguro de que si su hermano podria tener
éxito en el proyecto él también podria tenerlo.

Pensando en esas cosas ademas de sus futuras ganancias y lo que él les haria
gastar, Mark gasto los ahorros de su vida de 6.000 délares para comprar tierras

y construir cercas para albergar a su granja de cuyes. Luego habl6 a sus padres y
amigos para que les prestaran dinero para financiar lo que él pensaba que seria el
resto de sus costes de inicio.

Al principio se topd con problemas. En primer lugar, no habia un proveedor de
cuyes cerca dela ciudad ya que él vivia en una ciudad grande, finalmente se vio
obligado a viajar tres horas para obtener los primeros 20 cuyes necesarios para
iniciar su granja, los gastos de viaje fueron mucho mas altos que Mark habia an-
ticipado y dos de los cuyes murieron en el camino a casa. Alimento para los cuyes
también era dificil de adquirir en la gran ciudad. Su hermano tenia acceso a todo
tipo de avance en el campo, pero no habia nada parecido en la ciudad. Nueva-
mente, Mark se vio obligado atraer alimentos desde el campo a costos mucho mas
altos que ¢l habia previsto.

Administrar los cuyes fue también mas dificil de lo que Mark pensé que seria, hizo
e intento en cuanto pudo mantener los animales sanos, ya que continuamente se
enfermaron. Mark paso horas en el teléfono con su hermano escuchandolo inten-
tar explicar como cuidar adecuadamente a los cuyes. Mark pensé que habia en-
tendido todo eso después de su gira de seis horas de la granja de su hermano, pero
resulté que hay mas acerca de la crianza de cuyes de lo que ¢l habia imaginado.

Finalmente, Mark comenzé a tener suficiente cuyes listos para iniciar la venta de
los mismos. Con entusiasmo se acercé a mini mercados, carnicerias y supermer-
cados que exhiben sus mercancias. Para su sorpresa y consternacion, ninguno de
ellos estaba interesado, le dijeron que los cuyes eran un plato cultural preferido en
el campo, pero en la gran ciudad nadie los comia, con la llegada de supermerca-
dos y alimentos procesados la gente ahora preferia consumir carne molida y otros
productos envasados. Hablando con sus amigos y familia, Mark fue capaz de en-
contrar a unos aldeanos que se habian trasladado a la ciudad y compraron su carne
pero nadie mas estaba interesado.

Después de s6lo ocho meses de continuo trabajo y preocupante situacion, Mark
admitio la derrota y tubo que vender sus tierras para poder pagar el préstamo de
sus amigos y familia le habia dado, pero los ahorros de sus vidas se habian ido.
Como contemplo el éxito de su hermano y su tremendo fracaso repetidamente se
pregunto a si mismo donde habia ido mal.
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3.2 INVESTIGACION DE MERCADO NOTES:

La historia de Mark de su emocion y el fracaso son lamentablemente un tema re-

currente para muchos negocios que inician. Mucha gente ve un negocio exitoso y

asume que no puede ser demasiado dificil tener éxito y deciden entrar n el proyec-

to sin hacer ninguna investigacion sustancial para saber si pueden realmente ser

exitosos o no.

Hay una manera de evitar este resultado. Se llama hacer investigacién de mercado,

sencillamente, investigacion de mercado consiste en investigar el mercado en el
que va a funcionar su negocios, en ver si realmente existe una oportunidad para el

negocio que desea iniciar. Investigacion de mercado puede dividirse en tres partes

bésicas que explicaremos en el resto de este capitulo. Son, acceso al mercado, acce-

so al suministro y acceso a Capital.
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Acceso a los Mercados - La 3.3 - ACCESO AL MERCADO

existencia de un mercado
para los productos o ser-
vicios que desea vender
asi como su capacidad y
recursos para competir en
ese mercado.

Acceso a los Proveedores -
La existencia de la oferta de
su producto y su capacidad
de obtener y gestionar sus
suministros.

Determinar si tiene acceso al mercado respecto a su idea de negocio significa
averiguar si existe un mercado para los productos o servicios que desea ofrecer y
si tienes lo necesario para competir en ese mercado. Como puede ver, la cuestion
es no sdlo sobre el mercado donde le gustaria vender, sino también acerca de usted
y de sus recursos para ingresar en ese mercado. Piensa de nuevo en la historia

de Mark. Debido a que muy pocas personas en la ciudad comian carne de cuy,
habia poco o ningtin mercado para su producto ademas Mark no tenia ninguna
experiencia en la crianza de cuyes y aun cuando hubiere existido mercado para su
producto habria sido muy dificil para ¢l participar en el mercado.

Determinar si tiene acceso real al mercado es un proceso dificil y largo. Pero, como
muestra la historia de Mark, vale la pena hacerlo antes que invertir todo su tiempo
y dinero. La mejor manera para determinar si tiene acceso al mercado es pregun-
tarse a si mismo una serie de preguntas acerca de su mercado, acerca de usted
mismo y de sus recursos. Esas preguntas se enumeran a continuacion:

Preguntas acerca de su mercado:

1. ;Hay un mercado grande y facilmente identificable?

2. ;La industria o rubro de negocio, esta creciendo?

3. ;Existen altas barreras para entrar en ese mercado?

4. ;Existen altas exigencias en el mercado, existe la presion del mercado en este
sector?

5. ;En el negocio el precio se fija por la calidad del producto o servicio?

6. ;Hay un jugador dominante que controla el mercado?

7. ;Qué avances podrian hacer al negocio obsoleto?

8. ;El producto o servicio cubre una necesidad primaria o una necesidad secund-
aria para los consumidores?

9. ;Hay oportunidades de repetir este negocio en el mercado?

10. ;sus ventas seran al contado, le pagaran por adelantado, con depositos, o vend-
erd a crédito y llevara un control de cuentas por cobrar de sus clientes?

11. ;Son clientes facilmente identificados y motivados a comprar?

12. ;Es dificil encontrar sus posibles clientes?

13. ;Sera dificil captar clientes potenciales?

14. ;Cuanto se tarda en cerrar una venta? ;Es un proceso rapido o lento?

15. ;Hay algtn estilo de vida o fuerza demografica que contribuya o cree la necesi-
dad? Si es asi ;cuanto cuanto tiempo probablemente esto continuara?

16. ;Puedes identificar una variedad de canales de venta a través del cual usted
puede vender su producto o servicio?

17. ;El tiempo es el adecuado para la introduccién de su producto o servicio?

18. ;Cuantos competidores ofrecen el mismo producto o servicio? ;Quiénes son
ellos?
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3.4 - ACCESO A LOS PROVEEDORES

Aun cuando haya un mercado para su negocio y usted tenga las habilidades y re-
cursos para entrar en este mercado, si no tienes el acceso adecuado para abastecer
su negocio no tendra éxito. Preguntarse si tienes acceso a proveedores significa
preguntar si hay proveedores disponibles de los elementos necesarios para hacer
su producto y si tienes lo que se necesita para obtener y administrar la oferta de
esos productos.

Piense de nuevo en la historia de Mark. Incluso si hubiera encontrado personas
que hubiese querido comprar cuyes (en la ciudad), obtener los cuyes y el alimento
para ellos era tan dificil y caro, esto hizo que su negocio sea poco practico. Otro
aspecto importante sobre el acceso a los productos o suministros esta preguntan-
dose si usted tiene la capacidad de mantener un producto o suministro.

Por ejemplo mientras los ladrillos pueden ser un producto facil de almacenary
mantener, los articulos perecederos como alimentos o los articulos caros como
equipo que requieren seguridad son dificiles de mantener. Nuevamente, tenemos
otra serie de preguntas para ayudarle a determinar si usted tiene un acceso adec-
uado a suministrar para su idea de negocio.

Preguntas sobre a los proveedores:

1. ;Existen varias fuentes de proveedores?

2. ;Requiere de un gran inventario?

3. ;Con qué frecuencia usted rota su inventario? ;En un afo? ;Mes? ;Semana?
;Dia?

4. ;Es el producto perecedero? ;Moda? ;Se convertira en obsoleto?

5. ;Tienes los fondos disponibles para adquirir suficiente inventario para iniciar su
negocio?

6. ;Esta su idea de negocio envuelta en un solo producto o servicio o en una
agrupacion de productos y servicios?

7. ;Existen grandes margenes entre el costo y precio de venta de su producto o
servicio?

8. ;El negocio tiene grandes costos fijos que pudieran perjudicar la rentabilidad del
negocio?
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Acceso al Capital - Su
capacidad para obtener el
capital necesario para iniciar
y llevar a cabo el

negocio.

3.5- ACCESO AL CAPITAL

El paso final de su investigacion de mercado es determinar si tiene o no tiene
acceso al capital para entrar en el negocio, algunas empresas requieren mucho
capital para empezar, por ejemplo pensar en una tienda de automoviles, usted
puede ser un excelente vendedor de autos y puede haber una gran demanda de
vehiculos pero iniciar un negocio de venta de automdviles requiere mucho dinero
que poca gente seria capaz de financiar tal proyecto por cuenta propia. Es impor-
tante mencionar que simplemente “obtener un préstamo” no es una solucion a este
problema, los prestamistas son muy cuidadosos acerca de a quiénes prestan dinero
y solo daran grandes sumas de dinero cuando ven una buena oportunidad, cuanto
mayor sea la cantidad de dinero que piden menos probable es que se lo otorguen,
una estrategias clave para obtener acceso al capital estan ahorrando dinero de sus
propios fondos.

Preguntas acerca de su capital:

1. ;Requiere una gran inversion de dinero su idea de negocio?

2. ;De donde obtendra el dinero para iniciar su negocio?

3. ;Usted personalmente aportara con capital para su negocio? de ser asi, ;Qué
aportara?
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REPASO DEL CAPITULO
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PREGUNTAS PARA COMPREHNSION

1. ;Qué es el acceso al mercado y por qué es importante?
2. ;Quées el acceso a la oferta y por qué es importante?
3. ;Qué es el acceso al capital y por qué es importante?

TAREA

Elige diez preguntas de la seccién acceso al mercado (cinco de cada parte), cinco preguntas de la seccion de acce-
so a Suministros y | tres preguntas de la seccién de acceso al capital.
Pase la semana que viene investigando los mismos en relacién a su negocio, Inférmese sobre las respuestas a

estas preguntas a profundidad







LISTA DE VERIFICACION DE OPORTUNIDAD

B 0)iANDO LA DECISION DE CONTINUAR |l

Los emprendedores exitosos invierten tiempo y se esfuerzan mucho en
la busqueda de la mejor idea u oportunidad de negocio antes de em-
pezar el suyo, no todas las ideas de negocios valen la pena ejecutarse

o persistir en ellas, las siguientes preguntas le ayudaran a reconocer la
diferencia entre una supuesta idea de negocio y una verdadera opor-
tunidad de negocio.

+Continuar o no? ;Es una gran oportunidad? Utilice los siguientes
criterios para evaluar el impacto potencial y la viabilidad de su idea de
negocio, usted tiene que hacer la investigacion apropiada y proporcio-
nar una justificacion para cada clasificacion

PROPOSITO DE LA LECCION



CRITERIOS RELACIONADOS CON EL IMPACTO DEL
NEGOCIO
NECESIDAD - ;No su producto o servicio, resolver un
problema o llenar una necesidad?

POTENCIAL

12345678910

UNICO - ;Es una nueva combinacién que no se puede en-
contrar en otros lugares?

12345678910

INIMITABILIDAD - ;Sera usted un competidor dificil de
imitar, sera dificil sustituir su producto o servicio?

12345678910

DEMANDA DE LOS CONSUMIDORES - ;Hay muchos
consumidores que pagaran por este producto o servicio?

12345678910

MARGEN - ;Los clientes estaran dispuestos a pagar por el
producto o servicio mas de lo que cuesta hacerlo?

12345678910

PERIODICO - ;Es una compra unica o algo que se com-
prard varias veces?

12345678910

SOSTENIBLE - ;Es un producto o servicio que es una
moda pasajera o es sostenible en el tiempo?

12345678910

CRITERIOS RELACIONADOS CON LA VIABILIDAD
DEL NEGOCIO
TECNOLOGICAMENTE FACTIBLE - ;La tecnologia
para elaborar su producto o servicio esta disponible y puede
usted producir la cantidad necesaria del producto o servi-
cio?

POTENCIAL

12345678910

ACCESO A CLIENTES - ;Hay un canal o modelos de nego-
cio que le permita encontrar clientes, informarles sobre su
producto o servicio y hacerles llegar a ellos?

12345678910

VENTANA DE OPORTUNIDAD - ;Es una oportunidad
por la cual se debe actuar de inmediato o hay tiempo sufici-
ente para desarrollar y diversificar su negocio?

12345678910

BAJO NIVEL DE COMPETENCIA - ;Cual es la prob-
abilidad y el tamafo de la perdida potencial que po-

dria resultar de la oportunidad de iniciar su negocio?
(10=sin competencia y 1= extremadamente competitivo)

12345678910

BAJO NIVEL DE RIESGO - ;Cudl es la probabilidad y el
tamano de la pérdida potencial que podria resultar de la
oportunidad? (10 = bajo riesgo y 1 = alto riesgo)

12345678910

DISPONIBILIDAD DE RECURSOS - ;Tienes acceso a los
recursos financieros, tecnologicos o fisicos requeridos?

12345678910

OPORTUNIDAD DE EMPEZAR EL NEGOCIO - ;Usted
o sus socios tienen la habilidad, experiencia o contactos
necesarios para esta oportunidad?

12345678910

PASION - ;Te interesa esta oportunidad frente a otras opor-
tunidades que podrias tener?

12345678910
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IMPACTO VIABILIDAD DE LA OPORTUNI- VIABILIDAD DE LA GENTE
DAD (VO) (VG)

Valor Viabilidad Disponibilidad
Tecnologica de Recursos

Rareza Acceso a Ajuste de
Clientes Oportunidad

Inimitabilidad Ventana de Pasion
Oportunidad

Demanda de los Competencia

consumidores

Margen Riesgo

Recurrentes

Sostenible Promedio de Promedio de

DE VG

Promedio de

Impacto
10
L)
}..._
Q 5 -
e
A
>
0
0

Viabilidad Global = (DE + PF) / 2
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REPASO DEL CAPITULO
-]

TAREA

Completa la actividad en este capitulo.




