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¡Bienvenido y bienvenida! Estás tomando 
la decisión de entrar a este negocio y 
saber, paso a paso, lo que se requiere 
para poner un negocio o mejorar el que 
ya se tiene.

Con el estudio del módulo Mi negocio, 
puedes:

•	 Revisar	 qué	 tan	 bueno	 eres	 como	
negociante,	 qué	 negocio	 quieres,	
hasta dónde quieres llegar y cuáles 
son las etapas y los retos en la vida 
de un negocio. Necesitas cualidades 
y esfuerzos, pero si estás convencido, 
bien vale la pena.

•	Analizar	muy	bien	qué	tienes,	qué	puedes	conseguir	por	tu	cuenta,	qué	te	
falta y cómo le puedes hacer para conseguir los recursos que necesitas para 
poner tu negocio, sin adquirir deudas que no puedas pagar. Querer es poder, 
pero	también	hace	falta	pensar,	saber,	y	prepararse	para	enfrentar	retos.

•		Elegir	con	precisión	el	momento	y	la	forma	de	iniciar	tu	negocio,	de	elegir	
el local, de organizarlo y ponerlo en forma para que se vea atractivo.Se re-
quiere tomar decisiones con convicción y audacia, pero con conocimiento y 
constancia.

•		Identificar	diversas	recomendaciones	para	conocer	a	tus	clientes,	saber	lo-
calizarlos, responder con calidad y atención. Negocio que no vende no es 
negocio y no se vende sin clientes, ¿no crees?

Este módulo, busca caminar contigo como socio en el camino para llegar a cons-
truir	un	buen	negocio.	¡Apuéstale!	El	buen	negocio	se	logra	con	un	buen	socio.
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Presentación

El pre sen te mó du lo pre ten de apo yar te en tu es fuer zo por cam biar y  
me jo rar tu ni vel y ca li dad de vi da por me dio de al go que si bien mu chos 
lo in ten tan, no to dos lo con si guen: po ner un ne go cio pro pio o me jo rar 
el que ya se tie ne.

Con fia mos en que te se rá de uti li dad pa ra lo grar lo que te pro po nes. En 
él en con tra rás te mas de in te rés, in for ma ción y ejer ci cios re la cio na dos con  
el ne go cio que as pi ras te ner.

El pro pó si to de es te mó du lo con sis te en con tri buir a que de sa rro lles y re
fuer ces co no ci mien tos y ha bi li da des que has ad qui ri do en el trans cur so de 
tu vi da y los apro ve ches, jun to con los nue vos apren di za jes pa ra ini ciar o 
me jo rar un ne go cio por cuen ta pro pia.

Pa ra cum plir con es te pro pó si to, se abor dan los te mas re la cio na dos con 
los pro ble mas y ne ce si da des que se en fren tan pa ra ini ciar el ne go cio y  
pa ra ha cer lo fun cio nar de ma ne ra que te pro por cio ne los re sul ta dos que  
es pe ra mos.

5
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Materiales del módulo
Los ma te ria les de es te mó du lo son:

n  Libro del adulto

n  Juegos

n  Folleto Para saber más . . .

Libro del adulto

Al uti li zar el Libro del adulto te re co men da mos:

Fa mi lia ri zar te con los ico nos, ya que tie nen co mo fun ción in di car te, de ma ne ra 
grá fi ca, la ac ti vi dad que de bes rea li zar. És tos son:

Es cri bir

Acu dir a los Juegos

Leer

Acudir al Folleto Para saber más . . .
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l  Leer con aten ción ca da uno de los te mas y sub te mas.

l  Ha cer un es fuer zo por re sol ver ca da uno de los ejer ci cios y pre gun tas que se for
mu lan si guien do cui da do sa men te las in di ca cio nes.

l  Dar res pues ta, al tér mi no de ca da unidad, a las pre gun tas y ejer ci cios con te ni dos 
en la sec ción Re cor de mos lo apren di do, ya que eso te per mi ti rá ve ri fi car tu gra do 
de avan ce y los te mas que ne ce si tas re for zar.

Juegos

El material de los juegos constituye una serie de actividades que te permitirán reco
nocer o reforzar tu aprendizaje relacionado con tu negocio de una forma amena.

Al utilizar los juegos te recomendamos:

l  Compartir el resultado con tu asesor o asesora, o bien, con tus compañeros del 
círculo de estudios.

l  Cuando sea necesario, recortar figuras y guardarlas en un sobre.
l Identificar el juego que debes resolver por el nombre que tiene cada uno de 

ellos.
l  No perder de vista el tema al que corresponde cada uno de los juegos y regresar, 

cuando termines de realizarlo, al Libro del adulto.

Folleto Para saber más . . .

n   El folleto Para saber más te presenta artículos breves relacionados con los temas 
tratados en el Libro del adulto, con la finalidad de completar su información.

Al utilizar el folleto te recomendamos regresar al Libro del adulto una vez que 
hayas terminado de leer una cápsula.

Por úl ti mo, te re co men da mos con sul tar con tu ase sor cual quier du da que ten gas 
res pec to al uso de los ma te ria les o te mas a re vi sar.
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Ruta de aprendizaje
La ru ta de tu apren di za je es el ca mi no que vas a se guir pa ra re vi sar las unidades 
de es te mó du lo. ¿Có mo le ha go?, ¿por dón de em pie zo? És tas pue den ser al gu nas de 
las in te rro gan tes que te plan teas pa ra dar el pa so ini cial. 

Al re vi sar los te mas en ca da una de las unidades po drás de ci dir cuál pre fie res 
abor dar pri me ro y con cuál se guir.

n  Si vas a ini ciar tu ne go cio con vie ne que si gas la se cuen cia de las cua tro unidades, ya 
que és ta se ña la las eta pas de vi da por las que pa sa rá tu ne go cio. Es te ca mi no que te 
lle va rá a la me ta que te pro pu sis te, po dría que dar co mo se mues tra a con ti nua ción:

n  En ca so de que ya ten gas tu ne go cio y de sees me jo rar lo o sa ber lo que tie nes 
que ha cer pa ra con ti nuar lo, en ton ces ten drás que de fi nir el re co rri do que vas a 
rea li zar, se gún tus in te re ses y ne ce si da des, pa ra lle gar a la me ta.

Unidad 3Unidad 4

Unidad 1
Unidad 2Salida
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Esperamos que el inicio o la mejora de tu negocio tenga el éxito que te has pro
puesto. Vas a necesitar mucho entusiasmo y decisión.

En esa ru ta pue des ini ciar, por ejem plo, con la Unidad 4, re fe ren te a ven tas y aten
ción al clien te o, con la Unidad 3 por que de seas sa ber más sobre, ¿có mo or ga ni zar 
me jor tu ne go cio? o con cual quier otra unidad en el que en cuen tres res pues ta a los 
pro ble mas es pe cí fi cos que se te pre sen ten y que sea más ur gen te re sol ver.

Cual quie ra que sea la unidad por la que de ci das ini ciar, re vi sa la Unidad 1 pa ra eva
luar tus com pe ten cias co mo ne go cian te y tu plan de negocio.

Si hi cié ra mos un es que ma de esa ru ta, más o me nos po dría que dar así:

La ru ta que de ci das to mar para revisar los contenidos de las unidades, de pen de rá 
de tus ne ce si dades.

Unidad 1

Unidad 2

Unidad 3

Unidad 4

Puedes iniciar aquí o allá según  
tus necesidades actuales





Unidad 

1
¿Qué 
negocio 
quiero?
Es ta unidad te permitirá 
tener muy claro qué tipo de 
negocio quieres, para qué lo 
quieres, las capacidades que 
necesitas desarrollar para 
lograrlo, los problemas que 
puedes enfrentar para poner 
en práctica tus intenciones y 
por dónde te conviene iniciar.
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1. Mi negocio 
y mis metas

Escribe la idea que tienes de lo que para ti es un negocio:

1.1 El Negocio que quiero tener

Lo pri me ro es lo pri me ro. Por eso ve re mos, ¿qué es lo que nos pro po ne mos cuan do 
pen sa mos en po ner un ne go cio pro pio o me jo rar el que ya te ne mos?, ¿qué sig ni fi
ca te ner un ne go cio?

La de ci sión de te ner un ne go cio pro pio es muy im por tan te. Pue de cam
biar tu vi da de ma ne ra to tal. Pa ra po ner en prác ti ca esa de ci sión tie nes 
que es tar con ven ci do de lo que quie res; pen sar y or ga ni zar muy bien 
có mo lo vas a lo grar.

Hay que ser op ti mis tas pe ro no cons truir cas ti llos en el ai re, ser rea lis tas 
pe ro no de rro tar nos an tes de em pe zar.

Las preguntas a las que daremos respuesta en este tema son:
¿Para qué lo quiero?
¿Cuál es mi objetivo con el ne go cio?

Mi Negocio
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Revisemos algunos ejemplos para precisar tu idea de negocio.

En los siguientes ejemplos, indica con una 3, la actividad donde consideres 
que se está realizando un negocio:

Una madre o un padre trabajan en 
casa haciendo limpieza, preparando 
alimentos, reparando algo.

Una persona a la que le prestan mer
cancía y tiene que cubrir una cuota 
para recibir un sueldo o le pagan 
por comisión.

Trabajadores de una fábrica o comer
cio que tienen un patrón y les pagan 
un salario.

Una persona compra algún tipo de 
producto y lo vende a un precio 
mayor del que lo compró.

El dueño de un taller, un comercio o 
un local, que produce o repara algo 
y cobra más de lo que gasta en el 
trabajo que hace.
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No to do tra ba jo es un ne go cio, aun que to do ne go cio tie ne que rea li zar se me dian
te el tra ba jo.

Un ne go cio pue de ser mu chas co sas, pe ro so bre to do es:

Si tú quie res ini ciar un ne go cio pro pio o me jo rar el que ya tie nes, re vi sa muy bien 
que se cum plan es tas con di cio nes.

Una ac ti vi dad que rea li zan una o va
rias per so nas: pue de ser la ven ta de 
pro duc tos, ofre cer sus ser vi cios o la 
pro duc ción de al go pa ra ven der lo.

 La ac ti vi dad, cual quie ra que sea, co
mer cio, ser vi cios o pro duc ción que 
al ofre cerse, tie ne que ven der se y 
ser útil pa ra al guien. De no ser así, 
na die lo ad quie re.

La ac ti vi dad que se rea li za pa ra ob
te ner un be ne fi cio en di ne ro. Lo 
que se ob tie ne de be ser más de lo 
que se gas ta.

Des de lue go, una ac ti vi dad hon ra
da. De lo con tra rio de ja de ser ne go
cio y se con vier te en de li to.

Hace muchos, pero muchos años, los 
pueblos eran errantes porque busca
ban agua, alimento y lugares donde 
protegerse del tiempo.

Algunos pueblos descubrieron la 
agricultura, se establecieron y cuan
do les iba bien y les quedaba algo de 
más, intercambiaban sus productos 
con pueblos que seguían siendo nó
madas. ¡Záz! Así surgió el intercam
bio, que con el tiempo fue creciendo 
y modificándose, pues se descubrie
ron los metales y algunos de ellos se 
utilizaron como dinero. Surgió el co
mercio, al cual se dedicaron algunas 
personas.

Otras, los llamados grandes se
ñores, se dedicaban, además de a la 
guerra, a la ciencia y a los asuntos 
espirituales, es decir al ocio creativo. 
Los comerciantes eran personas libres 
que no se dedicaban al ocio y por eso 
se decía que se dedicaban al negocio. 
Como obtenían grandes ganancias en 
su actividad, se relacionó el beneficio 
en dinero con el negocio.



¿Qué negocio quiero?Unidad 1

15

Pien sa en lo que aca ba mos de leer y res pon de la pre gun ta: ¿Qué ne go cio 
quie ro?

El ne go cio que quie res pue de estar destinado al comercio, a la producción de bie
nes o a brindar un servicio. Pue de ser gran de o pe queño y pue des es pe rar que te 
pro duz ca be ne fi cios de acuer do con tu s ob je ti vos o in te re ses.

Lo im por tan te es que el ne go cio que quie res, res pon da a tus ne ce si da des, con di cio
nes y as pi ra cio nes rea les. Que ten gas los pies en la tie rra, el co ra zón en la ma no y 
gran des ob je ti vos en la ca be za.

Activ idad:

 

¿Cómo me benef iciaría?:

 

 

Ut ilidad para otros:

Para que cuentes con mayor información acerca de los sectores y tamaños 
de negocio busca en el folleto Para saber más . . . la cápsula 1: Sectores 
económicos y tamaño del negocio.

A con ti nua ción, ve re mos qué es lo que pre ten des lo grar con tu negocio.
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1.2 Mis metas con el negocio

Te ner cla ri dad o es tar con ven ci dos de lo que de sea mos ha cer, nos per mi te to mar 
los ca mi nos ade cua dos para alcanzar la meta.

Las me tas que nos pro po ne mos, cuan do son cla ras, nos per mi ten orien tar nues tras 
ac cio nes so bre pa sos más fir mes, por que sa be mos a dón de que re mos lle gar.

Re cuer da al go que ha yas lo gra do en el trans cur so de la últi ma se ma na y 
es crí be lo a con ti nua ción.

Eso que tú lo gras te la últi ma se ma na fue una me ta o pro pó si to que te ha bías plan
tea do y que de al gu na ma ne ra te pro por cio nó be ne fi cios.

Las me tas son co mo la vi da, na cen cuan do pien sas ha cia dón de pre ten des lle gar, cre
cen cuan do las ali men tas tra ba jan do so bre ellas, se re pro du cen, o sea, que te dan 
fru tos y be ne fi cios al lo grar las y por últi mo mue ren por que una vez que las has al can
za do, las su pe ras pa ra plan tear te otras nue vas ini cian do una vez más el ci clo.
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En el fo lla je del árbol ano ta, de ma ne ra pre ci sa, la me ta que lo gras te la se ma na 
pa sa da.

1.  En el tron co es cri be los pro ble mas y re tos a los que te en fren tas te pa ra al can zar esa 
me ta.

2.  En las ra mas ano ta las ac cio nes que realizas te pa ra cum plir ese pro pó si to, agre
gan do las ramas que te ha gan fal ta.

3.  En las man za nas que caen ha cia ti es cri be los be ne fi cios que ob tu vis te al ha ber 
lo gra do tu me ta.

4.  En las man za nas que no lo gras te atrapar, es cri be los be ne fi cios que no que da
ron cu bier tos.

Pa ra ejem pli fi car el pro ce so que se guis te para cum plir tu pro pó si to, rea li za 
el ejer ci cio que se pre sen ta a con ti nua ción, se gún las in di ca cio nes que se 
men cio nan des pués de la ima gen. 

Meta:

Acciones:

Beneficios:

Problemas  
y retos:

Beneficios  
no logrados:



Mi negocio

18

Con es te ejer ci cio ve mos que al lo grar nues tras me tas ob te ne mos be ne fi cios; al no 
al can zar las que dan al gu nas in sa tis fac cio nes. Los re sul ta dos son la ba se pa ra for mu
lar nos nue vas me tas du ran te nues tra vi da, en don de nos de sa rro lla mos, co mo la 
fa mi lia, el tra ba jo, los ami gos, la es cue la, et cé te ra.

Vi vi mos y ac tua mos con otras per so nas y en di fe ren tes es pa cios. Te ne mos in te re ses  
y as pi ra cio nes co mo per so nas y co mo miem bros de una fa mi lia o una co mu ni dad. 
Nos ha ce mos pro pó si tos, nos plan tea mos me tas dis tin tas y de di fe ren te im por tan cia.

Mis metas en diferentes ambientes

Escribe en cada espacio una meta que quieras lograr en cada uno de los 
siguientes aspectos:

Personal

Familiar

Estos son ejemplos de las muchas metas que te has propuesto en tu vida, algunas 
te ha llevado poco tiempo alcanzarlas, quizás días o semanas, como son: ahorrar, 
pagar la luz o el gas, comprar tu despensa, etcétera. Estas son metas que realizas 
a corto plazo.

Comunitario
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Tam bién exis ten otras me tas que tar das más tiem po en lo grar, co mo com prar una 
bi ci cle ta pa ra al gu no de tus hi jos, aho rrar pa ra ha cer le me jo ras a tu ca sa, comprar 
un ca rri to, et cé te ra. És tas son me tas lla ma das a lar go pla zo.

Es cri be dos me tas a lar go pla zo que ha yas al can za do o quie ras al can zar.

Cuan do nos plan tea mos me tas, es ta mos in te re sa dos en ha cer pri me ro lo que más 
nos im por ta y des pués lo que tie ne me nor im por tan cia. No siem pre se pue de. A ve
ces por que las ac cio nes o las co sas ne ce sa rias pa ra rea li zar las no están a la ma no 
o no es su fi cien te lo que te ne mos.

En otras oca sio nes, es por que lo im por tan te no está a la vis ta y hay que en con trar lo. 
La si tua ción ac tual ca si nos obli ga a vi vir al día y por ello nos tra za mos me tas in me
dia tas. Ve mos el árbol y no el bos que. 

Pro be mos lo an te rior con un ejer ci cio.

1.

2.
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Lo que sucede con la ima gen an te rior, puede pasar con las me tas que nos pro po ne mos 
tan to a cor to co mo a lar go pla zo. Hay que ver el fon do de las co sas, el fon do de nues
tros in te re ses y as pi ra cio nes pa ra en con trar lo que es ver da de ra men te im por tan te.

Y eso, lo im por tan te, con ver tir lo en me tas. Or ga ni zar las par tiendo de que son más sig
ni fi ca ti vas y nos pro por cio nen ma yo res be ne fi cios al lo grar las, con ti nuan do con las 
que le si gan en im por tan cia, has ta cum plir to das las que nos ha ya mos pro pues to.

Pien sa en la me ta prin ci pal de tu ne go cio y en los be ne fi cios que es pe ras 
ob te ner, y rea li za el ejer ci cio siguiente:

Pirámide de mi meta y mis beneficios
  

Es cri be en el per ga mi no la me ta prin ci pal de tu ne go cio. Pos te rior men te, encon
trarás una pi rá mi de y a su iz quier da fra ses con di ver sos ti pos de be ne fi cios; se lec
cio na só lo aqué llos que es pe ras ob te ner con tu ne go cio y si otros que con si de ras 
muy im por tan tes no aparecen, agré ga los.

En la pun ta de la pi rá mi de es cri be el de ma yor im por tan cia pa ra ti y así suce si va men
te has ta lle gar a la ba se, don de ano ta rás el que con si de res de me nor im por tan cia. 
Pue des agre gar el nú me ro de es ca lo nes que de sees.

Des cu bre lo que se en cuen tra ocul to en la si guien te ima gen y anó ta lo en 
el re cua dro.
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Su pe ra ción pro fe sio nal

Apo yo a la co mu ni dad

Ex pe rien cia

Re co no ci mien to so cial

Re cur sos eco nó mi cos

Mi meta principal
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Des pués de ha ber leí do es te re la to te in vi ta mos a que nos ayu des a des cu
brir lo que le su ce dió al ne go cio de Ro sau ra. Res pon de las pre gun tas en la 
co lum na co rres pon dien te.

Rosaura y su máquina de coser

Co mo al gu nas oca sio nes le pe dían mo de los de 
al ta cos tu ra que ellos des co no cían, Ro sau ra 
se sin tió en des ven ta ja, y de ci dió ca pa ci tar se 
pa ra ac tua li zar su tra ba jo; no le fue fácil por
que no con ta ba con el tiem po su fi cien te, pe ro 
lo lo gró y com par tió sus co no ci mien tos con 
su her ma no.

Aho ra, ya no só lo acu den a ellos per so nas de su co lo nia si no de otros lu ga res le ja
nos, por lo que han au men ta do sus pe di dos, y pla nean con tra tar per so nal pa ra 
que su ne go cio pros pe re más.

Rosaura

Como tú, hay otras personas que se han animado a tener su negocio, se han propues
to metas y han enfrentado obstáculos. Te invitamos a conocer lo que le sucedió a . . .

1.  Anota la meta principal de Rosaura 
en su negocio.

2.  ¿Qué pro ble mas en con tró pa ra lo
grar su me ta?

3.  ¿Qué hizo para alcanzar la meta que 
se propuso?

4.  ¿Qué beneficios obtuvo con su nego
cio?

5.  ¿Qué es pe ra lo grar a fu tu ro con su 
ne go cio?
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Ca da per so na tie ne su pro pia vi sión del ne go cio que de sea y de lo que es pe ra de 
él, por eso es ne ce sa rio que seas tú mis mo quien de fi na el ob je ti vo o me ta que de
seas ob te ner con tu ne go cio.

Aho ra es tu tur no de dar res pues ta a las si guien tes pre gun tas en focán do te 
en el ne go cio que quie res te ner. 

Mi nom bre:  

Mi ne go cio:

1.  Ano ta la me ta prin ci pal de tu  
ne go cio.

2.  ¿Qué pro ble mas crees que vas a 
en con trar pa ra lo grar tu me ta?

3.  ¿Qué be ne fi cios es pe ras ob te ner 
a cor to pla zo con tu ne go cio?

4.  ¿Qué es pe ras lo grar con tu ne go
cio a fu tu ro?
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La rea li za ción de nues tras me tas y los be ne fi cios es pe ra dos es más cer ca na cuan
do con si de ra mos las con di cio nes rea les en las que es ta mos: nues tras ne ce si da des, 
in te re ses y la ca pa ci dad per so nal y ma te rial que te ne mos o po de mos ob te ner de 
ma ne ra efec ti va. De otro mo do, cons trui mos cas ti llos en el ai re y po de mos te ner 
re sul ta dos que no de sea mos.

Des pués de ha ber de fi ni do tu me ta con el ne go cio y lo que re pre sen ta pa ra ti, es
ta mos an te la ta rea de com pa rar lo con tus ne ce si da des y ca pa ci da des o com pe ten
cias. Po ner los pies so bre la tie rra pa ra im pul sar los sue ños.

En el te ma si guien te tra ta re mos esos as pec tos re la cio na dos con el ne go cio. ¡Con
súltalo!
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2.1 Mis necesidades y el negocio propio

To do co mien za cuan do to mas la de ci sión de te ner tu pro pio ne go cio o me jo rar el 
que tie nes. Lo ha ces por que quie res cam biar, porque quie res te ner una si tua ción di
fe ren te.

Las per so nas po de mos sen tir nos in sa tis fe chos o in con for mes con nues tra si tua ción 
por que al go que que re mos, que ne ce si ta mos o de sea mos, no se cum ple. Pue de tra
tar se de al go re la cio na do con nues tra si tua ción eco nó mi ca, por que el di ne ro no 
al can za, con nues tra sa lud, la fa mi lia, el tra ba jo o, simplemente, por que que re mos 
ha cer al go dis tin to, al go en lo que real men te nos rea li ce mos.

El ne go cio tie ne me tas eco nó mi cas y la per so na o ne go cian te tie ne me tas hu ma
nas que es tán de acuer do con sus ne ce si da des y as pi ra cio nes. ¿Qué ne ce si da des 
quie res cu brir con tu ne go cio?

Po ner un ne go cio o in tro du cir cam bios en el que ya se tie ne y cum plir con 
las me tas pro pues tas, de be te ner un pun to de par ti da rea lis ta.

Pa ra va lo rar có mo se co rres pon den las me tas que nos he mos pro pues to con 
nues tras con di cio nes, en es te te ma re vi sa re mos cuá les son nues tras ne ce si
da des y ca pa ci da des pa ra lo grar lo. Responderemos a las preguntas:

¿Estoy convencido de que puedo? 
¿Podré aprovechar mis cualidades y vencer mis debilidades? 
¿Con qué cuento para lograr lo que quiero?

Mis capacidades 
para el negocio

Mi Negocio
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Pa ra res pon der a es ta pre gun ta exa mi na tus ne ce si da des per so na les, fa mi
lia res y la bo ra les, con to da se rie dad, con sultán do lo con tus se res que ri dos.

Escríbelo en las siguientes líneas:

¿Cómo estoy... cómo quiero estar?

A con ti nua ción se mues tran las imá ge nes de dos per so nas vién do se en dos es pe jos: 
uno re fle ja có mo es su si tua ción ac tual y en el otro se ob ser va la si tua ción de có mo 
les gus ta ría es tar en el fu tu ro. Tú pue des ser cual quie ra de esas per so nas. 

La pa la bra re fle xio nar vie ne de re fle jo, de ima gen en el es pe jo, y la en ten de mos co
mo una for ma de pen sa mien to pro fun do.

¿cómo estoy? ¿cómo quiero 
estar?
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Segundo espejo. ¿Cómo me gustaría verme?:

Bue no, pues re fle xio na, ¿có mo te ve rías en ca da uno de los es pe jos?, ¿có mo con si
de ras que es tu si tua ción ac tual men te?, ¿có mo te gus ta ría que fue ra?

Escríbelo con tus palabras en las líneas frente al espejo.

Primer espejo. ¿Cómo me veo en la actualidad?:



Mi negocio

28

La dis tan cia que hay en tre nues tra si tua ción ac tual y la que que re mos al can zar 
pue de ser gran de o pe que ña. To do de pen de de cuáles son nues tras ne ce si da des y 
ca pa ci da des.

Va mos por par tes.

Las ne ce si da des de ca da per so na son dis tin tas. De pen den de sus con
di cio nes, gus tos, in te re ses o as pi ra cio nes. Un be bé de me ses ne ce si ta 
me nos can ti dad de co mi da que un adul to, pe ro el be bé ne ce si ta más 
cui da do. Un hom bre sa no ne ce si ta man te ner se en con di ción, mien
tras que un en fer mo ne ce si ta cu rar se.

Tú quie res te ner un ne go cio pro pio, una ac ti vi dad por tu cuen ta o 
sim ple men te me jo rar pa ra cu brir una ne ce si dad, gus to o as pi ra ción 
que no has sa tis fe cho. Ha ce fal ta re co rrer el ca mi no en tre tu si tua
ción ac tual y aque lla que quie res.

¿Qué tanto necesito?

Pa ra ex pre sar cuá les son ac tual men te tus ne ce si da des, gus tos o as pi ra cio
nes prin ci pa les, realiza el siguiente ejercicio.

Es cri be cuá les son tus ne ce si da des más im por tan tes en lo in me dia to y en un pla zo 
ma yor en los cua dros si guien tes:
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Personales Familiares Otras

Necesidades a corto plazo:

Necesidades a mediano plazo:

Personales Familiares Otras
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Cuan do pla ti ca mos con otras per so nas con fir ma mos 
que hay mu chas di fi cul ta des y obstácu los 
pa ra sa tis fa cer ne ce si da des, gus tos y as
pi ra cio nes. No es fácil te ner un buen em
pleo, un sa la rio o in gre so que al can ce, 
vi vien da su fi cien te y de co ro sa, edu ca
ción de ca li dad, tiem po y re cur sos pa ra 
di ver tir se o pa ra co la bo rar en nues tra 
co mu ni dad.

Cla ro es tá que la fal ta de sa tis fac ción 
en nues tra si tua ción, se de be en par
te a as pec tos ex ter nos: la cri sis, el de
sem pleo y otros pro ble mas que son 
im por tan tes, pe ro no son los úni cos.

Re fle xio ne mos un mo men to...

Aho ra pien sa en tus ne ce si da des y ex pre sa cuá les de ellas podrás sa tis fa cer 
con tu ne go cio. Escríbelo a continuación:
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¿Cuá les crees que son los obs tá cu los o di fi cul ta des pa ra que lo gre mos la sa
tis fac ción de nues tras ne ce si da des?

Hay quie nes no se preo cu pan de re vi sar si han he cho lo que pue den y de ben ha cer. 
Se nie gan a re co no cer se co mo per so nas ca pa ces de en fren tar si tua cio nes di fí ci les 
y sa lir ade lan te. 

El ne go cio pro pio se re la cio na mu cho con lo que que re mos y lo que po de mos. Y 
to do lo que ha ga mos tie ne la fi na li dad de lo grar nues tras as pi ra cio nes y sa tis fa cer 
nues tras ne ce si da des. 
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2.2 Mis cualidades para el negocio

Ya que has de ci di do te ner un ne go cio pro pio o me jo rar el que tie nes, con el fin de 
sa tis fa cer tus ne ce si da des, gus tos o as pi ra cio nes con vie ne que re vi ses:

Tus capacidades y cualidades personales

Pa ra tener un ne go cio hay que es tar pre pa ra do, reu nir las cua li da des per so na les pa
ra en fren tar los re tos que se pre sen tan y apro ve char la ca pa ci dad, la ex pe rien cia y 
las me jo res ac ti tu des que se tie nen. 

To dos te ne mos as pec tos po si ti vos y ne ga ti vos, vir tu des y de fec tos; en al gu nas co
sas so mos bue nos, en otras no tan to y en al gu nas no te ne mos co no ci mien tos o 
ha bi li da des. En la vi da va mos jun tan do ex pe rien cia y és ta la usa mos pa ra re sol ver 
pro ble mas.

A aque llos as pec tos en los que nos con si de ra mos bue nos les lla ma re mos for ta le
zas, a los as pec tos en los que no nos con si de ra mos bue nos les lla ma re mos de bi li
da des y a to do aque llo que nos pro po ne mos y re pre sen te un pro ble ma o que no 
co noz ca mos le lla ma re mos re tos. 

Exa mi ne mos cuá les son nues tras ca pa ci da des, mu chas de las cua les des co no ce mos o 
nos ne ga mos a re co no cer y de sa rro llar. ¿Cuá les son nues tras for ta le zas y de bi li da des?
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Lo re vi sa re mos con el juego: Lo te ría de mis for ta le zas y de bi li da des. 

Después de haber realizado el juego, decide y escribe lo que se te pregunta:

¿Cuá les de tus for ta le zas te pue den ser vir pa ra ini ciar un ne go cio por con si de rar 
que tie nes la ca pa ci dad pa ra ha cer lo?

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

¿Cuá les de tus for ta le zas te pue den ser vir pa ra rea li zar me jo ras en tu ac ti vi dad o 
ne go cio?

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 
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Aho ra:

Una con clu sión que se pue de ob te ner del ejer ci cio an te rior, con rea lis mo y con
vic ción, es:

El re co no ci mien to de que eres ca paz de ha cer va rias co sas, que al gu nas de ellas son 
la ba se de tu ac ti vi dad co mo tra ba ja dor o co mo ne go cian te y que tus de bi li da des 
son su pe ra bles si las to mas co mo re tos por ven cer.
 
Po ner o me jo rar nues tro pro pio ne go cio es me nos di fí cil si afian za mos nues tras for
ta le zas y re du ci mos nues tros de fec tos y de bi li da des.

Yo y las 6 C’s (seis cualidades)

Ade más de las com pe ten cias que te ne mos en una o va rias ac ti vi da des de be mos 
reu nir otras cua li da des pa ra sa lir exi to sos en nues tra ac ti vi dad co mo ne go cian tes. 
¿Cuá les son esas cua li da des? Tra te mos de ave ri guar lo.

Si ga mos con la idea del es pe jo. Ima gi ne mos que es tás en un lu gar don de só lo hay 
seis es pe jos en los que pue des ver te de cuerpo com ple to. Ca da es pe jo tie ne un le
tre ro y encierra una historia que te pone a prueba. En la sa li da del lu gar es tá la 
puer ta con otro le tre ro que di ce “A sí soy yo”.
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Convicción Competencia
Corazón y 
audacia

Creatividad
e iniciativa

Constancia y 
paciencia

Comunicarse y 
organizarse

Así soy yo

Tú pon drás el fi nal al re la to o re sol ve rás las si tua cio nes que se pre sen ten en 
ca da es pe jo. ¿Es ta mos lis tos?

Primera C, el espejo de la... 
Convicción: 

Pa ra ini ciar cual quier 
co sa hay que es tar 

conscien te y creer de 
ver dad lo que se quie re 

ha cer a pesar de las  
di fi cul ta des.
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To dos los fi nes de se ma na era lo mis mo. En la ma ña na te veías 
al es pe jo y te de cías: “¡Aho ra sí voy a em pe zar a aho rrar! Den
tro de un año me com pro el ca rri to, lue go las pla cas y ¡a dar le 
al ta xi por mi cuen ta!”.

Pa sa ba el tiem po: uno, dos, tres años y . . . na da. No só lo no 
ahorra bas si no que la si tua ción en ca sa em peo ra ba. Tu es po sa 
te di jo: “Lo que pa sa es que tú no crees de ver dad en lo que 
di ces”.

Te pre gun tas te muy se rio por qué no ha ces lo que di ces que 
quie res, ¿real men te lo quie res? Vis te que las ne ce si dades eran 
mu chas y que ha bía que ac tuar.

Así que . . .

Fi nal fe liz: Te po nes de acuer do con tu es po sa, em pie zan a aho
rrar en tre los dos, en tran a tan das con co no ci dos, etcétera. Des
pués de tres años le di ces a tu es po sa: “to do era co sa de es tar 
con ven ci dos de ver dad” y ¡sa les a ru le tear!

Competencia: 

La convicción no basta. Se 
necesita tener conocimiento, 
experiencia y habilidades 
en lo que se quiere hacer 

o estar dispuesto a 
capacitarse..

Segunda C, el espejo de la... 
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Es cri be aquí el fi nal fe liz: 

Tercera C, el espejo del... 

Aca bas de re ci bir una li qui da ción de tu úl ti mo em pleo. De ci des 
gas tar lo en un ta ller de re pa ra cio nes de au tos. Tú es ta rías a car
go del ta ller. Aun que no sa bes na da de me cá ni ca o elec tri ci dad 
au to mo triz, pien sas que el que es pe ri co don de quie ra es ver de 
y que pron to re cu pe ra rás el di ne ro que gas tas te en el ta ller.

Pues no. Los tra ba jos no sa lían bien y tú no sa bías có mo co rre gir 
las fa llas de los tra ba ja do res. Lue go, las re fac cio na rias apro ve cha
ron tu des co no ci mien to y te ven dían ga to por lie bre y ca ro. Los 
clien tes co mien zan a ir se, en ton ces de ci des:

Corazón y la audacia:

Se trata de enfrentar los riesgos y 
sobreponerse a los malos resultados; hacer 
las cosas con pasión, vencer las dudas, el 

miedo y la incertidumbre, porque solamente 
lo que se quiere con intensidad puede 

lograrse.
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La vi da es una aven tu ra cons tan te. Con ti nua men te en fren ta mos si tua cio nes en las cua
les es tán pre sen tes unos mons truos que lle gan a pa ra li zar nos y no nos de jan ac tuar: 
las du das.

A con ti nua ción ve re mos al gu nos ca sos con re la ción al es pe jo del co ra zón y la au da cia:

Crear es inventar,  
hacer surgir, iniciar algo nuevo.

Tener iniciativa es contar con la 
capacidad para proponer y actuar 

cuando es necesario, estar dispuesto 
a dar el primer paso para buscar 

soluciones.

1. Te en te ras de que en otra ciu dad se es tá dan do apo yo a per so nas 
que tra ba jan en una ac ti vi dad en la que eres ex per ta y tie nes la opor
tu ni dad de po ner, al fin, tu pro pio ne go cio.

Pe ro apa re cen las du das: la es cue la de los ni ños, con se guir ca sa, 
con vi vir con des co no ci dos. Tu fa mi lia no se sien te se gu ra de que sea 
lo me jor. Hay que ha blar con tu pa re ja y de ci dir por que el pla zo se 
ven ce...

Tú decides:

Cuarta C, el espejo de la creatividad e iniciativa
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Cuan do se tie nen po cos re cur sos o los ca
mi nos pa re cen ce rra dos, se ne ce si ta sa ber 
sa car le pro ve cho a cual quier co sa y bus
car nue vas ru tas. Pe ro hay que ha cer lo en 
el mo men to ade cua do, no es pe rar a que las 
co sas pa sen y ya no se pue da ha cer na da.

GRAN INAUGURACIÓN

Rea li za la siguiente actividad y veamos cómo andas en creatividad e ini
ciativa:

Tie nes una fá bri ca de pa la bras. Si con me nos le tras y sin re pe tir nin gu na pue des 
pro du cir más pa la bras, sal drás ga nan do. In tén ta lo con el si guien te ejer ci cio.

Ejem plo: Con las le tras A, S, A, L, se pue den pro du cir pa la bras.

¿Cuán tas pue des pro du cir con las si guien tes le tras?: E, R , T, O, A, S. Si gue el ejem
plo y forma las palabras que puedas:

Respuesta

A, AS, ARO, ATO, ARE, ERA, ESO, RES, RE TOS, RA TOS, ROJA, RO TA, SER, ARTE, TO SE, TRAS, TRE S, O TRA.

A

L A

A L

A L A

S A L

S A L A
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Es cri be a con ti nua ción:

¿En qué se utiliza o se puede utilizar el agua?

 1.   
         
        

 2.  

         

 3.  

        
 
 4.   

        
    
 5.   

        

 6.  

        

El go bier no de la lo ca li dad don de vi ves ofre ce ayu da pa ra po ner su negocio a las 
per so nas que pro duz can bie nes o ser vi cios úti les a la co mu ni dad. De ci des pre sen
tar te de in me dia to. En la ofi ci na de go bier no les po nen el si guien te ejer ci cio:

Con la pa la bra agua ten drás que de cir en cuán tas co sas se pue de usar y, al fi nal, 
de be rás es cri bir con cuál de esas for mas de uti li zar se se pue de ha cer ne go cio:
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Se po dría ha cer ne go cio con:

La crea ti vi dad y la ini cia ti va son muy im por tan tes en la vi da. Nos ayu dan a en con
trar so lu cio nes. Con ti núa realizando ejer ci cios de crea ti vi dad pa ra que de sa rro lles 
es ta cua li dad.

Quinta C, el espejo de la constancia y paciencia

Bus ca en el dic cio na rio el sig ni fi ca do de las pa la bras: cons tan cia y pa cien
cia, y es críbe lo a con ti nua ción.

Cuan do ini cia mos al gu na ac ti vi dad es con ve nien te con cluir la, eso nos pro por cio na 
sa tis fac ción y ma yor con fian za en no so tros mis mos.

Competencia: Paciencia:
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Rea li za el si guien te ejer ci cio: la ac ti vi dad con sis te en jun tar con una lí nea las 
si tua cio nes que se re la tan o des cri ben con el re frán que me jor las ex pre se.

Quie res com prar una he rra mien ta  
o equi po pa ra po der ini ciar tu ne go
cio pe ro el sa la rio o in gre so ape nas 
te de ja un po co y no te al can za.

Tienes que ahorrar.

Más vale paso que 
dure y no trote  

que canse.

Siem pre qui sis te ser un buen ne go
cian te; la ex pe rien cia te ha de mos
tra do que es ne ce sa rio ca pa ci tar
se con ti nua men te pa ra aten der los 
pro ble mas que se pre sen ten. Con el 
tiem po lo es tás lo gran do.

El que persevera 
alcanza.

Un ne go cio de co mi da al prin ci pio 
te nía mu chos clien tes. La co mi da 
era bue na y ba ra ta. Lue go su bie ron 
el pre cio va rias ve ces y ba jó la ca li
dad. La clien te la se fue.

De po qui to en po qui to 
se lle na el ja rri to.
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La cons tan cia ex pre sa el com pro mi so que te ne mos con lo que que re mos, mues tra 
si hay con vic ción ba sa da en in te re ses rea les: no la pier das.

Sexta C, el espejo de comunicarse y organizarse bien

En es te es pe jo hay una fra se de sor de na da. En cuen tra el or den pa ra sa ber qué  
si gue. Es cri be la fra se or de na da

Con tus pa la bras, es cri be lo que te di cen los tres re fra nes en una so la fra se:

con Realízalo

la ejercicio

en siguiente del 

atención

orden lee y

instrucción



Mi negocio

44

Lo mis mo que en la aten ción al clien te, en to das las ac ti vi da des del ne go cio es de 
gran im por tan cia es tar or ga ni za dos y de sa rro llar lo to do de la me jor ma ne ra. Pa ra 
es to, siem pre ten drás que co mu ni car te y po ner te de acuer do con los de más: clien
tes, pro vee do res, em plea dos o fa mi lia res. Los ma los en ten di dos pue den sig ni fi car 
pér di das. 

Des pués de ob ser var te en los seis es pe jos y re fle xio nar so bre las seis C’s sa les por 
la puer ta Así soy con una idea más fir me de tus com pe ten cias pa ra el ne go cio. 

En tu ne go cio tie nes que aten der a un clien te. Es cri be con nú me ro el or den 
ade cua do de las si guien tes ac ti vi da des:

Actividad Orden

Despedirse

Cobrarle

Saludarlo

Preguntarle qué desea

Entregar el pedido

Dar cambio

Preguntar si se le ofrece otra cosa
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Las seis C’s son co mo vi ta mi nas que nos for ta le cen no só lo en el ne go cio si no en 
mu chas ac ti vi da des de nues tra vi da. Por eso es im por tan te re vi sar cuán to nos fal ta 
de ca da una de ellas y ob te ner la do sis ne ce sa ria en ca da ca so. Exis ten otras cua li
da des que se gu ra men te tie nes y te ayu da rán a ob te ner bue nos re sul ta dos. 

Es im por tan te que re fle xio nes so bre las cua li da des que po sees y las ten gas siem pre 
pre sen tes co mo he rra mien tas pa ra ob te ner lo que te pro po nes. Asi mis mo re vi sa 
cui da do sa men te las de bi li da des o de fec tos que tie nes y ase gú ra te de ha cer to do lo 
po si ble por eli mi nar las, ca pa ci tán do te, in for mán do te, le yen do o ejer ci tán do te, ya 
que no ha cer lo se rá un im pe di men to pa ra tu de sa rro llo.

Jun to a las cua li da des o com pe ten cias (C’s) pa ra el ne go cio es tán tam bién las cin co 
D’s, es de cir, las de bi li da des que nos li mi tan pa ra ac tuar po si ti va men te en el ne go
cio y en la vi da.

Pa ra es to, es con ve nien te que con clu yas en cuá les de las seis C’s te sien tes 
fuer te y en cuá les dé bil. Márcalo con una 7 en la co lum na co rres pon dien te.

C’s Me siento fuerte Me siento débil

1. Convicción

2. Competencia

3. Corazón y audacia

4.  Creatividad e iniciativa

5.  Constancia y paciencia

6.  Comunicación y organización
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Pe ro, ¿cuá les son es tas D’s?, ¿de qué se tra tan? Pues ahí te van.

Las cinco D’s

De sá ni mo, de cep ción, dis gus to, de rro ta y de pre sión for man par te del áni mo del ne
go cian te cuan do se le pre sen tan re tos y pien sa que no pue de en fren tar los, es al go 
que po dría mos lla mar nor mal den tro de lo que ex pe ri men ta el ne go cian te du ran te 
el ci clo de vi da de su ne go cio.

Del en tu sias mo y ma ne jo de las 6 C’s que ha gas co mo ne go cian te, po drás ver la 
sa li da a es tos re tos sin ma yo res pro ble mas.

Las 5 D’s no son fá ci les de re co no cer, co mo las du das, se es con den muy bien. En con
trar nues tras de bi li da des, re co no cer las con ho nes ti dad y con ver tir las en re tos es 
una ta rea a la que nos re sis ti mos con fre cuen cia, pe ro si que re mos avan zar co mo 
per so nas y ne go cian tes, de be mos ha cer lo.

Decepción Desánimo

Disgusto Derrota

Depresión
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Mar ca con una 7 den tro del círculo las D’s que te ha yan in va di do al rea li zar 
al go que con si de ras te im por tan te, y es cri be en las lí neas cuán do ocu rrió y 
qué hi cis te pa ra su pe rar las.

He tenido: Cuándo ocurrió y cómo lo superé

1. Desánimo

2. Decepción

3. Disgusto

4. Derrota

5. Depresión
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En es ta ta rea que ini cias, ten drás que sor tear re tos im por tan tes has ta lle gar a tu 
me ta, no per mi tas que las D’s ha gan que te en tre ten gas mu cho por el ca mi no. Re
cuer da que pue des va ler te de las C’s pa ra sa lir triun fan te.

Nues tras com pe ten cias y for ta le zas en tran en jue go a ca da mo men to, prin ci pal men
te cuan do afron ta mos pro ble mas y re tos. Es to lo ve re mos en el te ma si guien te.

C’s

C’s

D´s

D´s

C´s

C´s
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Funciones y retos
del negocio

3.1 Etapas y retos en la vida del negocio

Sur ge una idea, las per so nas ima gi nan el ne go cio y con si guen re cur sos; em pie za el 
ci clo de vi da del ne go cio. Na ce, es de cir, se echa a an dar.

Un ne go cio no es só lo sa ber ha cer una co sa. Se tra ta de rea li zar mu chas 
ac ti vi da des pa ra ob te ner bue nos re sul ta dos en al go que ha ce mos bien.

En es te te ma ve re mos que los ne go cios tie nen un pe río do de vi da, sig ni fi
can mu chas ac ti vi da des así co mo en fren tar re tos, ries gos y pro ble mas. La 
in ten ción es for mar nos una idea más com ple ta del ne go cio y del ca mi no 
o pro ce so pa ra ini ciar lo o me jo rar lo.

Se responderá a las preguntas:
¿Qué me hace falta y cuáles son mis problemas principales?
¿Cómo me tengo que organizar para que las cosas salgan bien?

´¡Ése es el 
Negocio!

Mi Negocio

3.
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mos clien tes o con se guir nue vos. Por tan to, cre ce, se ex pan de o se re pro du ce.

A ve ces... pue de en ve je cer o es tan car se y pa sar a me jor vi da, es to es, de sa pa re cer.

La vi da del ne go cio pue de ser se me jan te a la de las per so nas: hay que cuidarlo para 
que viva más.

Ca da eta pa del ne go cio tie ne su pro pio tiem po de du ra ción, que pue de ser va ria ble 
según el ne go cio, el ne go cian te y sus con di cio nes.

El tiem po necesario para plan tear la idea e ini ciar el ne go cio, de pen de de la elec ción 
co rrec ta de esa idea y de que cuente con las con di cio nes y re cur sos apro pia dos.

Per ma ne ce y me jo ra, pa sa de la eta pa in fan til a la ado les cen cia, se ha ce adul to, ma
du ra; es to es, se or ga ni za y ad mi nis tra, tie ne más ven tas, se pro mue ve y tie ne clien
te la pa ra ra to.
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En la si guien te eta pa, un ne go cio pue de o no per ma ne cer un de ter mi na do tiem po; 
a ve ces los ne go cian tes se de ses pe ran por que no ven re sul ta dos rápi dos y sa tis fac
to rios. Es con ve nien te, en es te mo men to, ana li zar la si tua ción con pru den cia y cál
cu lo, pa ra no in cu rrir en al gu na de las 5 D’s.

Cuan do un ne go cio se es tan ca, el tiem po pa re cie ra que se sus pen de, na da su ce de, 
no cre ce pa ra nin gu na par te. Es te es tan ca mien to, de no to mar las me di das ne ce sa
rias, pue de lle var al ne go cio ha cia su de sa pa ri ción. Si es to ocu rre, es im por tan te 
que el ne go cian te ten ga muy abier tos los ojos, ana li ce qué pa sa, sea ca paz de de
tec tar lo y se alíe con las 6 C’s.

Reúnete con tus compañeros del círculo de estudio y platiquen sobre algún 
negocio conocido y que:

1. Se ha ya ins ta la do o ini cia do en po co tiem po:

2. Es té con so li da do, le vaya muy bien:

3. Es té es tan ca do, ape nas ven da, no le de je ganancias al dueño:

4. Ha ya de sa pa re ci do, hayan ce rra do:

5. Se haya renovado, en su aspecto o en lo que hacen:

¿Có mo cuál de es tos ne go cios te gus ta ría que fue ra el tu yo?
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Los ne go cios de pen den de las per so nas. Si lo fun dan con fir me za y ple na con vic
ción, lo cui dan y ad mi nis tran ade cua da men te, el ne go cio ten drá lar ga vi da. De no 
ser así, pron to de sa pa re ce rá.

Pa ra que el ne go cio ten ga una vi da sa na hay que criar lo, tra ba jar du ro en ca da 
eta pa y ven cer los re tos que se nos van pre sen tan do. El ne go cio es un ca mi no en el 
que a ca da pa so ven ce mos un nue vo re to. Es al go así co mo es te es que ma. 

El ca mi no ini cia des de que se tie ne la idea de po ner un ne go cio, se bus ca el mer ca
do, los re cur sos, la for ma de or ga ni zar lo y ad mi nis trar lo pa ra lo grar bue nas ven tas 
y ga nan cias. La me ta es lo grar un ne go cio só li do, con pers pec ti vas de de sa rro llo y 
me jo ra con ti nua.

Re cuer da que en el ca mi no es tán las 5 D’s pa ra ata car te en cuan to te des cui des. 
Por ello de bes te ner siem pre con ti go las 6 C’s.

Alto 7. Reto:
Formalizarlo

META

5. Reto:
Mercado

C´s

D´s

D´s

4. Reto:
Organización

Alto

C´s

Inicio
1. Reto: Idea

Alto

2. Reto:
Recursos

AltoC´s

D´s

C´s

C´s

Alto

D´s

D´s
6. Reto:
Ventas

3. Reto:
Instalación

Alto

C´s
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Vea mos más de cer ca có mo es y qué hay en el ca mi no del ne go cio ana li zan do  
un ca so.

El ta ller de Car los

Exis ten mu chas ex pe rien cias de ne go cios que nos en se ñan có mo ini ciar o me jo rar 
el ne go cio que de sea mos. El si guien te ejer ci cio es tá ba sa do en un ca so real de una 
per so na que ini ció su ne go cio, los re tos que tu vo que afron tar y su ex pe rien cia, es
to te pue de ser de mu cha ayu da pa ra re vi sar lo que su ce de con tu ne go cio. 

Lee la ex pe rien cia de Car los y es cri be en las lí neas el nom bre de las C’s o D’s, 
que creas es tén pre sen tes en ca da par te de la his to ria, si es que las hay. 

Ejemplo: C  Iniciativa, creatividad, organización, competencia.
 D Disgusto.

Car los em pe zó co mo ayu dan te en un ta ller de me cá ni ca, des de ni ño le gus ta ba mu cho 
ar mar y de sar mar. Lue go, se fue a es tu diar un cur so de me cá ni ca y apren dió más. Se 
aso ció con un ami go y pu sie ron un pe que ño ta ller en la co che ra de la ca sa de su tía.

Un día, el ami go se ca só y se fue. Car los se que dó so lo, con es ca sa he rra mien ta y 
poca clien te la. Pi dió pres ta do algo de dinero a su abue li ta y em pe zó, po co a po co, 
a com prar más he rra mien ta.
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da do a or ga ni zar las he rra mien tas y re fac cio nes usa das que ha ido ad qui rien do.

Ape nas es tá lle van do un re gis tro de las cuen tas, de lo que gas ta y de lo que le 
pa gan. Aún no sa be bien cuán to ga na en pro me dio a la se ma na. An tes só lo lle va
ba un cua der ni to en el que ano ta ba lo que de bía.

C

D

C

D

Tu vo una ma la ra cha en la que el ta ller se le es ta ba ca yen do por que sus cua tes 
iban a que les re pa ra ra sus au tos y nun ca le pa ga ban, ade más só lo le qui ta ban el 
tiem po. A ve ces, le pe dían la he rra mien ta pres ta da y nun ca se la re gre sa ban. Ahí 
tu vo pér di das im por tan tes que le cos tó mu cho tra ba jo re po ner. An te las deu das y 
po cas ga nan cias, re fle xio nó y vio la im por tan cia de cui dar  sus co sas.
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¿Cu áles fueron las pricipales C’s que encontraste en la historia?

C

D

Los pro vee do res le ven dían ca ro pe ro bus có y en con tró otros, só lo que ya no le 
que rían fiar por que de mo ra ba en sus pa gos, pe ro ha bló con ellos y re ne go ció sus 
deu das, es ta ble ció pla zos pa ra sus pa gos y los cum plió con pun tua li dad.

Sus clien tes lo bus can pe ro aho ra tra ba ja con ci tas pa ra no que dar les mal. Unos 
clien tes lo han re co men da do a otros. Tie ne un clien te que ven de re fac cio nes pa ra 
ca rros an ti guos y él le man da otros clien tes. Su es po sa le hi zo unas tar je tas de 
pro mo ción y las han dis tri bui do a per so nas co no ci das y ca sa por ca sa en las co lo
nias cer ca nas.

Ha em pe za do a ha cer afi na cio nes a do mi ci lio y le ha blan mu cho pa ra es te ser vi cio. Se 
ha su pe ra do y ha se gui do to man do cur sos pa ra sa ber so bre los nue vos mo to res.

Es tá aho rran do pa ra com prar un te rre no y po ner ahí su ta ller. Tie ne al gu nas deu
das que no ha cu bier to to tal men te pe ro son po cas.

C

D
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¿Cu áles D’s tu vo que ven cer Car los?

En el ta ller de Car los se ha cen mu chas ac ti vi da des. Car los tie ne que en car gar se de 
to das ellas. Es co mo una or ques ta: unos mú si cos to can los vio li nes, otros los trom
bo nes, las trom pe tas, los pla ti llos, et cé te ra. El di rec tor or ga ni za y con ju ga las ha bi
li da des de to dos en me lo días bien in ter pre ta das.

Po de mos re vi sar la ex pe rien cia de Car los y ver la des de di fe ren tes as pec tos. El pri
mer as pec to es un aná li sis de la ac ti vi dad que Car los rea li za en el ta ller de me cá
ni ca, que es así:

En es te ca so, Car los es el di rec tor de la or ques ta por que or ga ni za y di ri ge las ac ti vi
da des de su ne go cio pe ro, ade más, es eje cu tan te por que tam bién las rea li za.

En el ne go cio pro pio, mu chas ve ces se em pie za so lo, con la fa mi lia o con com pa ñe
ros de ofi cio. Pe ro la or ques ta tie ne que fun cio nar de cual quier ma ne ra.

56
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El ta ller de Car los 

Com pra:

•  He rra mien tas 
y equi po

• Re fac cio nes

• Ma te ria les

Paga a sus  
acreedores

• Lleva las cuentas
• Ahorra recursos

• Cuan ti fi ca in gre sos
• Sa be si ga na o pier de

Piensa en cómo 
mejorar

Revisa que funcione  
bien su negocio

Organiza:
• El lugar de trabajo
• Las herramientas y el equipo
• Los coches que repara
• Sus citas

• No paga renta de local
• No paga empleados

Función de instalación 
del negocio

Funciones de  

ventas y atención  

a clientes

•  Trata y atiende a los 
clientes

• Hace presupuestos
•  Piensa en formas para 

promover su negocio

Funciones de 
administración y 

contabilidad

Carlos
Trabaja en  

reparar coches
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En es te es que ma po de mos con fir mar que Car los, no só lo de di ca tiem po a re pa rar 
au to mó vi les, si no que tie ne que es tar en to do: com prar bien, pa gar a tiem po, en
con trar pro vee do res ho nes tos, lle var las cuen tas y aten der a los clien tes, en tre mu
chas otras co sas.

La ac ti vi dad que rea li za Car los se en cuen tra en tre los ne go cios de ser vi cios, pe ro 
hay ne go cios de otro ti po que pue den ser de pro duc ción, co mer cio o ven tas.

En ca da ne go cio las ac ti vi da des se dis tri bu yen y or ga ni zan de acuer do con las ne
ce si da des par ti cu la res. La im por tan cia de ca da ac ti vi dad va ría de acuer do al gi ro o 
ti po de ac ti vi dad del que se tra ta. Rea li ce mos una com pa ra ción con otro ne go cio 
pa ra pre ci sar lo.

Com pa re mos el ne go cio de Car los con otro

Mu chas ve ces ha cer com pa ra cio nes ayu da a me jo rar las ideas o el ne go cio que 
ya te ne mos. Es pro ba ble que no te de di ques a lo mis mo que Car los, pe ro to do ne
go cian te ha ce mu chas co sas co mo las que él rea li za. Pro be mos con es ta com pa
ra ción pa ra te ner una idea más cer ca na del ne go cio que quie res o de las me jo ras 
que de seas ha cer.

¡Investiga un negocio!

Recuerda o elige un negocio cercano a donde vives y obsérvalo. Después responde 
las siguientes preguntas:

¿Qué negocio es?

¿Qué hacen?
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¿Cuántas personas trabajan ahí?

¿Cómo se organizan?

¿Cómo atienden a los clientes?

¿Qué producto o servicio ofrecen?

¿Qué otras actividades observaste?

Vamos por el segundo aspecto, se trata de analizar los retos que se afrontan en el 
negocio.

Revisa nuevamente la historia del taller de Carlos y escribe los retos que 
tuvo que superar. Sigue el ejemplo:
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Aspectos a considerar Los retos de Carlos

• Pro vee do res.
Ejemplo:
Encontrar mejores proveedores que 
den buen precio.

• Comprar.

• Pagar.

• Organizar el lugar del negocio.

• Llevar las cuentas.

•  Revisar el funcionamiento del 
negocio.

•  Saber si gana o pierde y cuánto 
quiere ganar.

• Atender a los clientes.

• Promocionar el negocio.

• Pensar cómo mejorar.

•  Otros retos que tú creas necesario 
tener en cuenta.
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Ini ciar o me jo rar el ne go cio con pre vi sión y cla ri dad en el ti po de ac ti vi dad que se 
tra te, los re cur sos que se re quie ren, la can ti dad de clien tes, la for ma de uti li zar los 
re cur sos, de pro mo ver y ofre cer el pro duc to o ser vi cio, ayu da a evi tar erro res y fra
ca sos del ne go cian te.

Car los nos en seña a no im pro vi sar

Con lo que he mos re vi sa do has ta aho ra y con el ejem plo del ta ller de Car los, vea
mos có mo ha cer lo.

1  En con trar la ac ti vi dad que ha ce mos me jor, sen tir nos úti les y ob te ner be ne fi cios  
per so na les y fi nan cie ros.

2 Cal cu lar cuán to quie ro ob te ner y en cuán to lo voy a ven der. 
3 Co no cer las ne ce si da des de los clien tes y or ga ni zar me pa ra sa tis fa cer los.
4 Ob te ner los re cur sos.
5 En con trar pro vee do res.
6 Or ga ni zar y ves tir el ne go cio a la me di da y con de co ro.
7 Pla near y or ga ni zar có mo y cuán do voy a ven der.
8  Si so mos va rios en el ne go cio: ca da quien en el tra ba jo que le co rres pon de, si 

nos lle va mos bien ha ce mos me jor las co sas.

Para superar estos retos hay que trabajar mucho y en muchas cosas. El negociante 
tiene que hacer de todo, pensar en todo y resolver todo. El negocio no espera.

Pue des rea li zar y afron tar las fun cio nes y re tos del ne go cio con ma yor éxi to si apli
cas tu ca pa ci dad de or ga ni zar, pre ver y pla near. La ex pe rien cia in di ca que los ne go
cios exi to sos son los que han ini cia do y fun cio na do or ga ni za da men te.

3.2 Plan del ne go cio

La pre vi sión y or ga ni za ción de las ac ti vi da des que va mos a rea li zar, con si de ran do los 
re cur sos ne ce sa rios, el tiem po que nos lle vará y los po si bles pro ble mas que en fren ta re
mos, po de mos de no mi nar lo co mo pla nea ción.
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9  Dar nos cuen ta de que no so tros tam bién so mos clien tes de otros ne go cios. Cui
dar la ca li dad de lo que ha ce mos.

10   En con trar el mer ca do pa ra la ac ti vi dad que rea li za mos, es to es, bus car quién 
la ne ce si ta.

La en señan za del ta ller de Car los la po de mos uti li zar pa ra nues tro pro pio plan del 
ne go cio.

Cons tru ya mos el plan del ne go cio co mo si fue ra el ca mi no del nues tro.

Or de na las fra ses an te rio res den tro del ca mi no del ne go cio, es cri be en los 
re cua dros el núme ro del 1 al 10 que le co rres pon da a ca da ac ti vi dad.

Alto META

C´s

D´s

Alto

Inicio
1. Reto: Idea

Alto

AltoC´s

D´s

C´s

C´s

Alto

D´s

D´s

Alto

C´s

D´sC´s
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Con sul ta en el folleto Pa ra sa ber más... la cáp su la 2: Plan de ne go cio. Fí ja te 
en el or den que dis te al plan y lo que ahí se seña la. Al ter mi nar re gre sa aquí.

Es cri be cu áles son los pun tos más im por tan tes pa ra ti. 

Con es to con clui mos la primera unidad, por lo que es muy im por tan te que en es te 
mo men to ya cuen tes con una o dos pro pues tas del ne go cio que quie res te ner o me
jo rar, así co mo del ca mi no que pien sas se guir pa ra lle var lo a ca bo. 

Antes de pasar a la siguiente unidad, realiza los ejercicios de autoevaluación para 
revisar tus avances y continúa en la unidad que hayas elegido.
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Recordemos lo aprendido

¿Cómo estoy para el negocio?

Reconozcamos lo que hemos aprendido en esta primera 
unidad.

1. Re vi sa tus ne ce si da des, idea de ne go cio y me tas per so na les que es cri bis te en los 
te mas de es ta primera unidad.

1.1 ¿Qué tan convencido estás de las metas que te propusiste?

Necesidades Idea Inicial Metas

Estoy  
convencido

Dudo

No me  
convence
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1.2 ¿Qué cambiarías? Escríbelo en los cuadros de abajo.

Necesidades Idea Inicial Metas
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Con te ni dos De bo re pa sar

Mi ne go cio y mis me tas 

Mis ca pa ci da des pa ra el ne go cio 

Fun cio nes y re tos del ne go cio 

¿Qué apren dí en es ta unidad?

¿Qué aprendí y para qué me sirve?

Pa ra que evalúes lo que has apren di do y si te ha si do de uti li dad, en es ta 
par te te su ge ri mos que mar ques con una 3 los con te ni dos que creas que 
ne ce si tas re pa sar. En la se gun da par te con tes ta lo que se te pi de.
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¿Pa ra qué me sir ve lo que apren dí en es ta unidad?

¿Qué du das ten go?

¿Qué de bo re vi sar con el ase sor?





Unidad 

2
Para 

iniciar 

el negocio 

se necesita...
En esta unidad recuperaremos 
los resultados obtenidos de la 
Unidad 1, para que llegues a 
una decisón sobre el negocio 
que más te conviene, y revises 
la forma de conseguir los 
recursos que te hagan falta 
para instalarlo.
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El negocio más 
útil y conveniente

1.1 Ideas para mi negocio

En tre el ne go cio que quie res y el que pue des te ner hay una dis tan cia, por eso hay 
que en con trar aquel en el que pue das apli car tus ha bi li da des, apro ve char las con di
cio nes en que te en cuen tras y ofre cer al go útil a la co mu ni dad.

Pue de ser que ese ne go cio no sea el que quie res pe ro sí el que pue des ini ciar en un 
pla zo bre ve y se rá un pa so pa ra al can zar el que real men te de seas.

Pa ra re sol ver el pro ble ma de to mar una bue na de ci sión del ne go cio más 
con ve nien te y útil, ini cie mos re vi san do la si guien te anéc do ta.

Jor ge es un jo ven que es ta ba de sem plea do y de sea ba po ner un ne go cio lo an tes 
po si ble, pe ro no te nía idea de qué ti po por que se gún él no sa bía ha cer na da; al co
men tar lo con cua tro de sus me jo res ami gos lo hi zo de una for ma tan de ta lla da y 

El ne go cio que que re mos no siem pre es el que po de mos te ner, ya sea por 
fal ta de re cur sos, ex pe rien cia, co no ci mien tos o con di cio nes fa vo ra bles.
Ele gir bien el ne go cio en el que po de mos te ner éxi to sig ni fi ca uti li zar 
to das nues tras ha bi li da des y ca pa ci da des pa ra orien tar nos ha cia el que 
sea más apro pia do. De es te mo do po dre mos te ner di fe ren tes po si bi li da
des de ini ciar o de sa rro llar un ne go cio que ofrez ca al go útil a los de más 
y que sea pro ve cho so pa ra no so tros. Da re mos el pri mer pa so en tu plan 
de ne go cio. Responderemos a las preguntas:

¿Cuál es el negocio más conveniente?
¿Qué giro y tamaño tendrá?
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elo cuen te1 que al es cu char lo ca si los con ven ce; sin em bar go, se que da ron ma ra vi
lla dos de la fa ci li dad de pa la bra y po der de con ven ci mien to que Jor ge te nía.

En ton ces le pro pu sie ron rea li zar un ejer ci cio lla ma do llu via de ideas, el cual con sis
tía en que ca da uno de ellos com ple ta ra la fra se:

Jorge puede ser  

porque  .

De es ta ma ne ra Jor ge ten dría va rias op cio nes a las que po dría de di car se. El re sul ta
do fue el si guien te:

Amigo1 lo cu tor hablabien.
Amigo2 maes tro sabeexplicar.
Amigo3 ven de dor sabeconvencer.
Amigo4 ins truc tor sabedirigirsealagente.

1Elocuente:Quehablaoescribeconelocuencia.
Elocuencia:Facultaddehablaroescribirdemodoeficazparadeleitar,conmoveropersuadir,yaseamediante
lapalabra,unamirada,unaacción,etcétera.

Fi nal men te, al ana li zar las di fe ren tes po si bi li da des Jor ge de ci dió po ner un ne go cio 
ven dien do za pa tos por co mi sión en un tian guis, por que co rres pon día más a sus ca
rac te rís ti cas, gus tos, ha bi li da des, ca pa ci da des y con di cio nes ac tua les.

En tu ca so, ya sa bes que cuen tas con for ta le zas que pue den ser apli ca das a va rias ac ti
vi da des que se pue den con ver tir en ne go cio, ya sea en el co mer cio, la pro duc ción o el 
ser vi cio pa ra te ner di ver sas op cio nes. Si al gu na de ellas no te fun cio na po drás con tar 
con otras que se adap ten me jor a lo que bus cas o que pue das rea li zar más pron to.
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1  porque 

2   

3   

4   

5   

Co mo Jor ge, pue des uti li zar tus for ta le zas pa ra en con trar op cio nes de ne go cios. 
Ha ga mos un ejer ci cio con dos ac ti vi da des. Pri me ro re cu rri re mos a la llu via de 
ideas pa ra re la cio nar tus for ta le zas con po si bles op cio nes de ne go cio:

Es cri be los ne go cios en los que pue das ob te ner me jo res re sul ta dos de acuer
do con tus for ta le zas. Re cu pe ra la ac ti vi dad que ano tas te en la Unidad 1 
de es te mó du lo y es crí be la en el pri mer ren glón, lue go si gue con otros ejem
plos. Te pue des apo yar en la cáp su la 3: Ca tá lo go de ofi cios por sec tor que 
se en cuen tra en el folleto Pa ra sa ber más...

Yo pue do te ner un ne go cio de:
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Otra téc ni ca pa ra ela bo rar ideas de ne go cios es pen sar en co sas que pa rez can ab
sur das a sim ple vis ta. Por ejem plo:

Con ti núa con al gu nas que se te ocu rran y pien ses que po drías rea li zar:

1  porque 

2   

3   

4   

5   

En tre las op cio nes de ne go cio que es cri bis te, só lo en al gu nas sen ti rás que es tás 
don de de bes y quie res es tar; don de pue das avan zar con fir me za pa ra lo grar tu pro
pó si to co mo ne go cian te y apro ve char las cua li da des y ca pa ci da des de quie nes va
yan a par ti ci par en el ne go cio.

Así co mo un re cién na ci do no pue de co rrer y una ga lli na no se an da por las ra mas 
pa ra cons truir su ni do, el ne go cian te bus ca y en cuen tra su lu gar, es de cir, su ni cho, 
pa ra mo ver se en los ne go cios co mo pez en el agua.

Hacercachuchasconventiladorintegrado

porque

sevendenbienenlosestadios.
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De di car nos a una ac ti vi dad es pe cí fi ca no es fá cil, hay que en con trar la. Ne ce si ta
mos de las 6 C’s que son: con vic ción, com pe ten cia, co ra zón y au da cia, cons tan cia 
y pa cien cia, crea ti vi dad e ini cia ti va, co mu ni ca ción y or ga ni za ción, ade más de nues
tras for ta le zas. A ve ces te ne mos va rios tro pie zos que son los re tos a su pe rar pa ra 
se guir ade lan te.

Bus que mos aho ra, cuál po dría ser tu es pa cio o ni cho co mo ne go cian te. Si
gue las in di ca cio nes.

•  Tú es tás en un lu gar don de vas a en con trar op cio nes de di fe ren tes ni chos pa ra 
el ne go cio, de acuer do con tus com pe ten cias y con di cio nes.

• Esos ni chos se en cuen tran en di fe ren tes lu ga res y dis tan cias:

Fo
rt

al
ez

as

6 
C´
s

Re
to

s
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1.  Es cri be en las líneas que se encuentran más arriba (en las alturas), las ac ti vi da
des del ejer ci cio an te rior que es tén más le ja nas de tus po si bi li da des ac tua les; 
pue den ser las ab sur das.

2. En las que se ubican sobre la tierra, las más cer ca nas a tus po si bi li da des ac tua les.

3.  En las que están bajo el agua, las que só lo in ten ta rías rea li zar si no tu vie ras 
otras op cio nes.



Mi negocio

76

Des pués de ha ber ele gi do aque llas ac ti vi da des en las cuá les sa bes que cuen tas con 
la ca pa ci dad y el co no ci mien to pa ra lle var las a ca bo, hay que bus car los clien tes 
ade cua dos a quie nes pue des ofre cer eso que sa bes ha cer, es de cir, don de ha ga fal
ta y la gen te ten ga la po si bi li dad pa ra com prar lo, así tu ne go cio se rá útil a otras 
per so nas y tú re ci bi rás be ne fi cios con él.

1.2 Ofre cer al go que se ven da y que sea útil

Pa ra en con trar una bue na op ción de ne go cio o 
me jo rar el que se tie ne, hay que po ner se en los za
pa tos de los con su mi do res, es de cir, de las per so
nas que com pran lo que otras ofre cen con la fi na
li dad de sa tis fa cer sus ne ce si da des y gus tos.

Tú, co mo mu cha gen te, tam bién eres un con su mi
dor, cu bres tus ne ce si da des de acuer do a tus gus
tos y a los re cur sos con los que cuen tas. A ve ces, 
cuan do no en cuen tras lo que quie res en el ne go cio acos tum bra do, lo bus cas en 
otro lu gar. Lo mis mo ha cen las de más per so nas. Pa ra ele gir una op ción de ne go
cio o me jo rar lo es im por tan te pen sar qué ha ce fal ta a la gen te, qué quie re y ver si 
po de mos ofre cér se lo. Hay que in ves ti gar2 la de man da en el mer ca do. Vea mos de 
qué ma ne ra po de mos ha cer es to.

¿Qué ne ce si tan los de más?

La pri me ra par te de la in ves ti ga ción se rá en
con trar los clien tes po ten cia les. És tos pue den 
ser de dos ti pos:

a) Los con su mi do res di rec tos, las per so nas que 
tie nen ne ce si dad de lo que ofre ce mos, de sean 
ad qui rir lo y tie nen los re cur sos pa ra ha cer lo. Es 
de cir, de man da rán lo que ofre ce mos.

2Investigar:Averiguar,buscar.

¿Cuánto
cuesta?
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3Encuesta:Conjuntodepreguntasrecogidasenuncuestionarioparaconocerlaopinióndelpúblicosobreun
asuntodeterminado.

b) Otros pro duc to res o co mer cia li za do res, otros ne
go cian tes. Las per so nas que pa ra rea li zar sus ac ti vi
da des ne ce si tan al go que com prar y por lo tan to 
pue den ser nues tros con su mi do res.

Éstas son re co men da cio nes de uti li dad pa ra la in ves ti ga ción:

Ini cie mos me tién do nos en los za pa tos del con su mi dor, con tu ex pe rien cia y la de las 
per so nas que te ro dean en el lu gar don de vi ves cuan do tie nen que con su mir al go. 
Lue go, por me dio de una en cues ta3, tra ta re mos de lo ca li zar las ne ce si da des de tu 
co mu ni dad en cual quie ra de los sec to res: co mer cio, pro duc ción o ser vi cio.

En busca del mejor producto o negocio

A continuación encontrarás unas preguntas, contéstalas de acuerdo a la 
experiencia y conocimiento que tienes de tu comunidad. ¡Guíate con los 
ejemplos!

•Hayquemeterseenloszapatosdelconsumidor,pensarcomoél.

•Concentrarseenbuscarloquelesfaltaalaspersonasdelacomunidado
enotraslocalidadescercanasofrecuentadas.

•Irmásalládeloinmediato,aunquesepuedepartirdeloquesetienemás
alamano,esimportantenoquedarseahí.

•Nodesesperarse,laconstanciaylapacienciaayudanallegarconfirmeza

aunresultadodelqueestamosfirmementeconvencidos.
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En los ne go cios 
exis ten tes de mi 
co mu ni dad, ¿qué 

pro duc tos o  
ser vi cios ha cen 

fal ta?

¿Por qué 
crees que no  
lo ofre cen?

¿Qué ne go cios  
ha cen fal ta?

¿Por qué 
crees que no 

exis ten?

Ejemplos:

En la tien da  
no ven den cu ri tas.

El que atiende 
considera  
que deben  
venderse  

en otro lado.

Re pa ra do ra de 
cal za do

Exis te una que 
só lo se po ne los 

mar tes en el 
mer ca do  

so bre rue das.

Fo to co pias en  
la pa pe le ría.

No saben  
manejar la  

fotocopiadora.
Ta pi ce ría

No hay lo ca les 
co mer cia les.
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Con los da tos que ob tu vis te te acer cas a co no cer los pro duc tos, ser vi cios o ne go
cios que real men te ha cen fal ta en el lu gar don de vi ves, es de cir, la de man da; así 
co mo los mo ti vos por los que no exis ten al gu nos de ellos.

Sin em bar go, la de man da de los bie nes o ser vi cios que pue das ofre cer no se en cuen
tran so la men te a la vuel ta de la es qui na. Los con su mi do res pue den lo ca li zar se en 
co mu ni da des cer ca nas o lu ga res muy fre cuen ta dos.

El ne go cio de ri va do

Negocio

principal

Negocio o

actividades

derivadas

Para ubicar y desarrollar ideas de negocio es útil recordar que muchos negocios surgen 
a partir de otros, son los negocios derivados.

En éstos, se aprovechan los clientes de una empresa o negocio establecido para ofre
cer un producto o servicio que complemente lo que estas empresas o negocios ven
den; se ubican cerca para cubrir las necesidades de las personas que pasan por el lugar 
en donde se encuentra dicho negocio.
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Afue ra del re gis tro ci vil u ofi ci nas gu ber na men ta les se ven den mi cas, car pe tas o 
fol ders pa ra guar dar los do cu men tos; jun to a la pa na de ría se co lo can ne go cios de 
elo tes o ta ma les y las em pre sas mo der nas pro mue ven la co lo ca ción de sus pro vee
do res jun to a sus plan tas pa ra ga ran ti zar el ser vi cio jus to a tiem po.

Vea mos tu ex pe rien cia so bre ne go cios que se co lo can cer ca de ne go cios es
ta ble ci dos o gran des, de acuer do a la ac ti vi dad que de sem pe ña ca da uno. 
Pa ra rea li zar lo, si gue las ins truc cio nes.

•Conunalínearojaunelasactividadescomplementariasque
sepuedenencontrarafueraocercadel salóndebelleza,
con azul las que correspondan a la tienda de abarrotes,
converdealaempresayconcafélasquepertenezcanal
registrocivil.

•Unaomásactividadescomplementariaspuedenlocalizarse
juntoaunmismonegocioprincipal.
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Negocio

principal

Salón de
belleza

Tienda de 
abarrotes

Registro
civil

DoñaGraciela
vendeplumas
forradasconhilos
decolores

Carlos
vendemicas
ycarpetas

AJosé
Fernandole
gustareciclar
latasypapel

Petrasabe
hacertamales
yatole

Actividades 
derivadas

Horacio
esbolero

Claravende
cosméticosy
accesorios
debelleza

Rosavende
verduras

Elíassabe
preparartacos
deguisado

Actividades 
derivadas

Empresa  
o fábrica
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Com ple ta tu lis ta de ne go cios, bie nes o ser vi cios que ha cen fal ta, con los 
que con si de res se pue den co lo car cer ca de otros ne go cios y lo grar éxi to.

Ne go cios que ha cen fal ta:

 
Los ne go cios tam bién con su men

El si guien te pa so es iden ti fi car otro ti po de clien tes pa ra tu ne go cio. Se tra ta 
de otros negociantes que puedan ser consumidores o productores. Recuerda que 
siempre hay que ver más allá de lo que se encuentra a simple vista.

Pre ci se mos la idea con un ejer ci cio.

Ob ser va la si guien te lis ta de ma te ria les y la ima gen del car pin te ro, iden ti
fi ca los ele men tos, in su mos4 o ser vi cios que es tá uti li zan do, así co mo los 
que le ha cen fal ta pa ra rea li zar su tra ba jo. 

4 Insumos:sontodosloselementosmaterialesque‘entran’oformanpartedelaproduccióndeotrosbienesy
servicios;lapalabrasederivadeinsumir:emplearenoparaalgo.
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Es cri be los in su mos o ser vi cios que el car pin te ro uti li za y los que le ha cen fal ta.

Lo que utiliza Lo que hace falta

máquinacortadora serrucho taladro cepillo

estantes martillo, brochas regla

barnices destornillador mesadetrabajo metro

tablas clavos tornillos estopa

solventes luzeléctrica madera lápiz

Así co mo el car pin te ro hay mu chas per so nas que tie nen su pro pio ne go cio, ya  
sea en un lo cal o en la ca lle. Es tas personas y las em pre sas ne ce si tan de di ver sas co sas 
pa ra ha cer su tra ba jo ade cua da men te, co mo he rra mien tas, ser vi cios, ma te ria pri ma,  
et cé te ra. Lo ob tie nen a un pre cio y de cier ta ca li dad.
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Sin em bar go, pue den te ner pro ble mas con sus pro vee do res por que no les sur ten 
con pun tua li dad, les au men tan cons tan te men te los pre cios o la ca li dad es irre gu
lar, entre otros. 

El ne go cian te pue de es tar dis pues to a cam biar de pro vee dor si en cuen tra al guien 
que le ofrez ca ven ta jas.

Al igual que hi cis te con el car pin te ro, ob ser va con de te ni mien to lo que uti li zan y 
les ha ce fal ta a los ne go cios que pue den ser tus clien tes a par tir de lo que quie res 
y pue des ofre cer.

Rea li za el siguiente ejercicio.

Otros clientes salen a la luz

Vamosa conocer a losnegociantesquepueden ser tus clientes. Para
ello,hayqueseguirlasindicacionesquesepresentanacontinuación.

Pararealizarelejercicio,tomaencuentaelejemplo.

•Delasideasquetienesdetunegocio,seleccionalaqueseamásimpor
tanteparatiyquepuedasrealizarmáspronto.

•Escribetuideaenelcentrodelfoco.

•Debajodelaimagenanotatodaslasopcionesquepuedasofrecercon
tunegocio.

•Piensaaquénegocioscreesquelespuedesofrecertusproductoso
serviciosyescríbelosenlaslíneasquerodeanalfoco.

•Conestasideas,hazunrecorridopordondeviveseidentificasiexis
tenesosnegociosymárcalos.

•Siencuentrasotrosquenosetehabíanocurrido,agrégalosalalista
utilizandolaslíneasqueseannecesarias.

•Observacuidadosamentequépuedesofrecerenlosnegociosqueselec
cionasteyanótalodebajodelalíneacorrespondiente.
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Ejemplo:

Negocios

Actividad o idea de negocio

¿Qué puedo ofrecer?

Ventadeprendas
devestir

Clasesdetejido

Ventademateriaprima

Negocios  

Negocios

Aho ra es tu tur no de rea li zar el ejer ci cio con la idea que se lec cio nas te.

Actividad o idea de negocio

¿Qué puedo ofrecer?

Negocios

Empresa

Tienda
deropa

Tianguis

Tiendaderopa
hechaamano

Tejer
amano
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En re su men: ¿Qué se ne ce si ta y se pue de ven der?

Es te es el mo men to de ana li zar, cui da do sa men te, si lo que sa bes que pue des ha cer 
cu bre las ne ce si da des de tu co mu ni dad o tie ne una de man da que te dé pers pec ti
vas de éxi to en el cor to o me dia no pla zos. 

Com pa ra to das las op cio nes de ne go cio que has de tec ta do y eli ge dos en las que 
te sien tas más com pe ten te y que al mis mo tiem po con si de res que tie nen bue na 
de man da.

Anó ta las en los cuadros que se mues tran en se gui da y ex pli ca las ra zo nes.

Las ideas de ne go cio con más po si bi li da des son:

Opción 1:

Tienebuenademandaporque:
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Opción 2:

Tienebuenademandaporque:

En tre es tas op cio nes pue de es tar el ne go cio más con ve nien te, to do de pen de de si 
ade más de tra tar se de ac ti vi da des con bue na de man da, es tás en con di cio nes de 
pro du cir lo u ofre cer lo en la mag ni tud apro pia da pa ra que te pro por cio nen los be
ne fi cios que tú es pe ras.

Ha ce fal ta, en ton ces, dar al gu nos pa sos. El in me dia to es de ter mi nar el vo lu men y 
pre cio del bien o ser vi cio y com pa rar con tra los in gre sos que es pe ras ob te ner. De 
es to ha bla re mos en se gui da.

1.3 El ne go cio que con vie ne

Cuan do pen sa mos po ner un ne go cio, lo po de mos ha cer por va rias ra zo nes: pa ra 
cu brir nues tras ne ce si da des bá si cas o bien, aque llas que co rres pon dan al ni vel de 
vi da que as pi ra mos. Ana li ce mos ca da una de las ideas de ne go cio que aca bas de 
de fi nir pa ra co no cer cuál de ellas pue de pro por cio nar te los be ne fi cios y sa tis fac cio
nes que es pe ras, es de cir, el ne go cio que más te con vie ne.
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¿Cuál de to das es la me jor op ción? Ini cie mos la re vi sión y el aná li sis.

Los as pec tos que ana li za re mos son: tus ne ce si da des de in gre so y su re la ción con el 
vo lu men de pro duc ción o ven ta de bie nes y ser vi cios y sus pre cios. 
 
Em pe ce mos por de fi nir qué ne ce si da des de in gre so tie nes y las ex pec ta ti vas de que 
tu ne go cio las sa tis fa ga.

Pa ra de ter mi nar tus ne ce si da des de in gre so, es im por tan te que con si de res to das 
tus ne ce si da des in me dia tas y a lar go pla zo. Esas ne ce si da des es tán re la cio na das 
con tu si tua ción so cial, eco nó mi ca, fa mi liar, per so nal, et cé te ra.

Rea li ce mos el cál cu lo de tus ne ce si da des de in gre so en el si guien te ejer ci cio.
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Al can zar mis pro pó si tos

•   Se lec cio na y mar ca con una 7, las figuras que con ten gan tus ne ce si da
des in me dia tas.

•   Des pués eli ge y mar ca con una 3, las que quie res al can zar a lar go pla zo.
•  En las figuras que di cen "otra", ano ta las que con si de res que ha gan fal ta.

Ahorrar
Departamento 

rentado
Aprender

Drenaje

Estudios técnicos 
o profesionales

Otra

Estudios
básicos

Vacacionar

Superación
personal

Empleo

Más dinero

Casa propia

Agua potable

Automóvil

Otra

Diversiones

Otra
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•  Es cri be, en las co lum nas del si guien te cua dro, las ne ce si da des in me dia tas 
y a lar go pla zo detectadas en el ejercicio anterior.

•  Pien sa y ano ta las can ti da des apro xi ma das que gas ta rías pa ra sa tis fa cer 
esas ne ce si da des.

•  Hay ne ce si da des cuyo cos to no se pue de cal cu lar, por lo que te su ge ri mos 
to mar las en cuen ta cuan do es ti mes ne ce si da des afi nes.

• Su ma los cos tos por co lum na.

Necesidades y gastos

Necesidades inmediatas $ Necesidades a largo plazo $

1. 1.

2. 2.

3. 3.

4. 4.

5. 5

6. 6

7. 7.

8. 8.

9. 9.

10. 10.

11. 11.

12. 12.

13. 13.

Total $ Total $
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Con es te cál cu lo apro xi ma do po drás te ner una idea del in gre so re que ri do pa ra 
cu brir tus ne ce si da des en di fe ren tes pla zos. Tu si tua ción ac tual mar ca el ni vel de 
in gre so con el que pue des ini ciar tu ne go cio. Pue de ser un in gre so mí ni mo que 
cu bra las ne ce si da des in me dia tas, per so na les y del ne go cio; o un in gre so má xi mo 
que per mi ta ele var tu ni vel de vi da y man te ner un cre ci mien to con ti nuo per so nal 
y del ne go cio. 

En es te mo men to con vie ne pre gun tar se ¿qué in gre so es pe ro ob te ner con mi ne go cio?

Mar ca con una 7 el es pa cio co rres pon dien te al ran go en el que se ubi que 
el in gre so mí ni mo (IMi) y con otra 7 el ran go en el que se ubi que el in gre so 
má xi mo (IMa) que es pe ras ob te ner con tu ne go cio.

Ingresos mensuales

IMi IMa

500 a 900

1,000 a 5,000

11,000 a 10,000

16,000 a 15,000

21,000 a 20,000

26,000 a 25,000

31,000 a 30,000

41,000 a 40,000

51,000 a 50,000

31,000 a 100,000



Mi negocio

92

Ya tie nes tu in gre so mí ni mo y tu in gre so má xi mo. De al gu na ma ne ra, las me tas que 
te pro pu sis te se ex pre san aho ra en can ti da des pre ci sas que guían y orien tan to dos 
tus es fuer zos en tor no a tu ne go cio.

Di cho de otro mo do, los in gre sos que es pe ras re ci bir de pen den de cuán to pro duz
cas o ven das y a có mo lo ha gas.

¿Cuán to? Se re fie re al vo lu men de pro duc ción y ven ta de los bie nes y ser vi cios que 
vas ofre cer: si se tra ta de un so lo pro duc to, ten drás que cal cu lar un só lo vo lu men 
y un so lo pre cio. Pe ro ca si nun ca es así. 

La ma yo ría de los pro duc tos o ser vi cios tie nen va rie da des dis tin tas, por lo que con
vie ne pri me ro de ter mi nar la va rie dad de bie nes o ser vi cios que ofre ce rás y sus pre
cios. Grá fi ca men te pue de ex pre sar se de la si guien te ma ne ra:

¿A qué 
preciotengo 
que vender?

¿En cuánto sale 
cada bien o 

servicio?

¿Cuántos 
productos o 

servicios voy a 
ofrecer?

¿Cuánto necesito 
producir o 
vender?

Ingreso 
esperado

Con base en los ingresos esperados podrás determinar el tamaño del negocio 
y el volumen de producción y venta de los productos que vas a ofrecer.
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Vea mos ca da uno de es tos as pec tos con de te ni mien to.

De ci dir: uno o más pro duc tos

Es to se re fie re a la va rie dad de pro duc tos o ser vi cios que un ne go cian te ofre ce a 
sus clien tes. Pue de de ci dir es pe cia li zar se, es de cir, ofre cer un só lo pro duc to o di
ver si fi car se al ven der más de un pro duc to o ser vi cios di fe ren tes.

Es im por tan te es pe ci fi car la diversidad de pro duc tos y ser vi cios que el ne go cio ofre
ce rá, lo cual sig ni fi ca ana li zar sus ca rac te rís ti cas co mo: el ma te rial del que es tán 
he chos, co lo res, ta llas, di se ño, et cé te ra. El es que ma que si gue nos da una idea de 
un pro duc to con dis tin tas va rie da des.

Pa ra rea fir mar es to, rea li za el si guien te ejer ci cio: En la primer columna de 
la siguiente tabla anota un producto y un servicio que conozcas, y en la se
gunda columna, escribe la diversidad que de cada uno se puede encontrar. 
Para realizar el ejercicio sigue los ejemplos.

Camisas

Pantalones

Ropa
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Producto o servicio Variantes

(Ejem plo de servicio)

Ins ta la ción de cha pa.

Para negocios

• Industrial.

Casas habitación

• De doble seguro.

• De alta seguridad (triple seguro).

(Ejemplodeproducto)

Pla ye ra de al go dón o de po lies ter 
man ga lar ga, di ver sos co lo res y 
ta llas.

Adul to:

• Estampada.

• Li sa.

• Poliéster.

• Manga larga.

Niño:

• Estampada.

• Li sa.

• Algodón.

• Manga corta.

Producto

Servicio

Así co mo existen di ver sos ar tí cu los o ser vi cios con ca rac te rís ti cas es pe cí fi cas se gún 
la uti li dad que de seas dar le, es tas mis mas es pe ci fi ca cio nes o va rian tes de bes con
si de rar las pa ra de fi nir, de ta lla da men te, los pro duc tos o ser vi cios que vas a ofre cer 
en tu ne go cio, y po der sa tis fa cer las ne ce si da des de tus clien tes. Por eso es im por
tan te que ela bo res un ca tá lo go de es tos pro duc tos o ser vi cios con el pro pó si to de 
fa ci li tar la or ga ni za ción de tu ne go cio. 
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Continúa con el siguiente ejercicio. El siguiente ejemplo muestra la forma 
cómo se elabora un catálogo. Lee con detenimiento las instrucciones de 
llenado.

Construyo el catálogo de mi negocio

Precios de competidores

Producto
Características

o
variantes

Negocio

1
Negocio

2
Negocio

3
Negocio

4
Total

$
Precio
promedio

Playeras

Adulto:

estampada
olisa

Niño:

estampada
olisa

35.00
28.00

30.00

27.50
21.90

25.50
23.10

32.90
26.00

27.90
26.50

28.00
22.50

22.00

123.40/4
98.40/4

83.40/3
71.60/3

$30.85
$24.60

$27.80
$23.86

Nombredel
productooservicio
queofrecerás
uofreces.

Listadela
variedaddel
productoo
servicio.

Precioqueotros
negociosdanal
mismoartículo.

Sumadelos
preciosdeun
mismoartículo

Preciopromedio
obtenidodeltotaldela
sumadelospreciosde
cadaproducto,dividido
entreelnúmerode
costosrecabados.
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Recomendaciones

Para investigar el precio al que dan otros negocios competidores el mismo produc
to o servicio que ofrecerás:

•  Consulta la Sección Amarilla del Directorio Telefónico y solicita por vía telefó
nica el dato.

•  Acude directamente a las zonas comerciales cercanas a los lugares que visitas 
con mayor frecuencia.

Aho ra es ne ce sa rio de ter mi nar el pre cio al que pue des ofre cer los pa ra ob te ner el 
in gre so que de seas al can zar. En ton ces, re quie res:

Es ta ble cer el pre cio en que los voy a ven der

No so tros so mos con su mi do res de ar tí cu los o ser vi cios va ria dos, los cua les ad qui
ri mos pa ra sa tis fa cer ne ce si da des y gus tos. Al mo men to de ele gir cuál es el que 
nos con vie ne to ma mos en cuen ta la ca li dad, la pre sen ta ción y el ser vi cio que nos 
brin dan, en tre otras co sas, ya que es to in di ca el pre cio que es ti ma mos pa gar por 
di chos pro duc tos o ser vi cios.

Pa ra de ter mi nar el pre cio lo po de mos 
ha cer de dos ma ne ras:

1.  A partir del precio de mercado de los 
bienes o servicios de que se trate.

2.  Con base en el cálculo de costos más 
la ganancia esperada.

Esto que acabas de hacer en tu cuaderno es un análisis de las características de 
los productos o servicios que vas a producir o vender, lo que te permite realizar 
el cálculo de precios.
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De lo que se tra ta es de que eli jas cuál de las op cio nes de ne go cio se ría la más 
con ve nien te pa ra pro por cio nar te los in gre sos que re quie res. Pri me ro uti li za re mos 
el cál cu lo de pre cios me dian te la in ves ti ga ción de pre cios de mer ca do de bie nes y 
ser vi cios que vas ofre cer.

Más ade lan te ana li za rás el cál cu lo de cos tos pa ra ini ciar tu ne go cio.

Continúa con el siguiente ejercicio.

Construyo el catálogo de mi negocio

A continuación elabora un catálogo para tu negocio. Si vas a ofrecer sólo 
un producto, llena una tabla. Si vas a vender varios, elabora dos.

Propuesta número . . .

Producto
Características 

o variantes

Precios de 
competidores Total

$
Precio 

promedio
Número de 
negocios
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Propuesta Número . . .

Producto
Características 

o variantes

Precios de 
competidores Total

$
Precio 

promedio
Número de 
negocios

No ol vi des te ner pre sen te el pre cio má xi mo y mí ni mo de los pro duc tos o ser vi cios 
que ofre ce la com pe ten cia, pa ra que cuan do de fi nas el pre cio de lo que pien ses 
ven der no re ba se esos lí mi tes por que, de lo con tra rio, si ven des ca ro la gen te no 
com pra rá tus pro duc tos y si das muy ba ra to, com pra rán pe ro no re cu pe ra rás tus 
gas tos de in ver sión.

Sa ber cuánt o ne ce si to pro du cir o ven der

Tenemos un precio aproximado de los bienes o servicios que esperamos ofrecer y 
sabemos cúanto queremos obtener de ingresos. Al calcular el volumen de lo que se 
necesita producir o vender nos hacemos una idea de si el negocio conviene o no.

Si se co no ce el pre cio de los bie nes y ser vi cios que se pien san ofre cer en 
el ne go cio, só lo ha ce fal ta cal cu lar, de ma ne ra pre ci sa, la can ti dad que se 
tie ne que pro du cir y ven der pa ra ob te ner el in gre so es pe ra do.
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Si quie ro ob te ner, di ga mos $100 pe sos dia rios y el pre cio de mi mer can cía es de  
10 pe sos, en ton ces ten dré que ven der 10 uni da des de mi pro duc to o ser vi cio. La 
cuen ta es la si guien te:

Sen ci llo, ¿no?

Bue no, eso pen só To ño, un mu cha cho al que no le al can za ba su suel do co mo ayu dan te de 
maes tro cons truc tor. Pen só que sin gas tar mu cho po día ven der ge la ti nas los fi nes de se ma
na y ob te ner el in gre so que ne ce si ta ba. Él no ha bía in ves ti ga do la de man da ni na da. Sus 
ne ce si da des de in gre so eran de $4 500.00 al mes, aun que con $3 000.00 la po día so bre lle
var. Así que, pen só, si ven do ge la ti nas a 2 pe sos ten dré lo que ne ce si to.

El pri mer vier nes To ño hi zo 100 ge la ti nas y las fue a ven der el sá ba do al tian guis que 
se po ne cer ca de su ca sa. Fue di fí cil pe ro lo con si guió. El sá ba do com pró los ma te ria les  
pa ra ha cer otras 100 ge la ti nas que ven dió en to do el día do min go a la sa li da de la igle sia 
de su ba rrio.

Hi zo cuen tas. Gas tó 100 pe sos pa ra ha cer las pri me ras ge la ti nas. Ven dió 200 a 2 pe sos  
lo cual da ba 400 pe sos. Te nía que guar dar 100 pesos de los ma te ria les y le que da ban  
300 pesos. Co mo ca da mes tie ne cua tro fi nes de se ma na, más o me nos, en ton ces To ño  
sa ca ría 1 200 pe sos al mes.

¿Qué ha bía fa lla do?

10 x 10 = 100

Toñonecesitabahaceryvender gelatinas
almesparaobtenerlos3,000pesosquenecesitaba.

En rea li dad no es di fí cil ob ser var que To ño no hi zo cál cu los y le pa só lo que a los 
ma los al ba ñi les: se le ca yó la cons truc ción por no echar le el ce men to del cál cu lo. 

Se ne ce si ta ha cer un cál cu lo más pre ci so de los pre cios de ca da pro duc to y de las 
can ti da des que hay que pro du cir y ven der de acuer do con las con di cio nes y ne ce si
da des de ca da quien. Veámos cómo lo realiza un negocio de cerámica.
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Cal cu lar la pro duc ción con ba se en el in gre so es pe ra do

En una fá bri ca de ce rá mi ca se ha cían va ji llas de ba rro li sas y con di bu jo. La hi ja del 
due ño apren dió el ne go cio por su pa pá, y aho ra ella quie re te ner el su yo y ven der
las en el mer ca do de ar te sa nías cer ca no a su ca sa.

Hi zo un re co rri do por di fe ren tes lu ga res en los que ven den va ji llas li sas y con di bu
jo y com pa ró pre cios, des de el más ba ra to o eco nó mi co has ta el más ca ro, y en con
tró lo si guien te:

Negocio
Precio

Con di bu jo Sin di bu jo

Ce rá mi ca me xi ca na $270.00 $205.00

Va ji llas na cio na les $300.00 $250.00

La ce rá mi ca $290.00 $220.00

Pre cio más al to $300.00 $250.00

Pre cio me dio $286.67 $225.00

Pre cio más ba jo  $270.00 $205.00
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En ton ces, cal cu ló el pre cio de ca da va ji lla li sa en $200.00 y en $250.00 el de ca da 
va ji lla con di bu jo, de ma ne ra que re sul ta ra atrac ti vo y le de ja ra ga nan cias.

También hizo cuentas del ingreso mesual que necesitaba: $10,000.00 para sus ne
cesidades inmediatas y a largo plazo, más $15,000.00 por gastos de inversión en 
materia prima, sueldos a empleados, etcétera. En total, $25,000.00.

Pa ra dis tin guir en tre las va ji llas li sa y con di bu jo, di re mos va rian te 1 a la li sa y va
rian te 2 a la va ji lla con di bu jo.

Aho ra ne ce si ta sa ber cuán tas va ji llas de ca da ti po tie ne que pro du cir al mes pa ra 
ob te ner el in gre so que de sea.

Ob ser va el ejem plo y ayu da a la due ña del ne go cio a re sol ver la va rian te 2. 
Si gue el ejem plo de la va rian te 1.

Ejem plo:

Producto: Vajilla de barro. Variante 1: Vajilla de barro lisa.

Datos:

Operación: 1x25000.00 25000.00

 200.00  200.00

Estosignificaquetienequeproducir:

 125vajillas

 30días

 1vajilla=$200.00

"x"vajillas=$25000.00

= 125vajillaslisasalmes.=

= 4vajillasdiarias.
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Producto: Vajilla de barro. Variante 2: Vajilla de barro con dibujo.

Datos:

Operación:

 x  =  = vajillascondibujoalmes.

Estosignificaquetienequeproducir:

 = vajillascondibujodiarias.

 1vajilla=$250.00

"x"vajillas=$25000.00

Con la in for ma ción ob te ni da, la due ña de es te ne go cio pue de ha cer lo si guien te:

•Vender125vajillaslisas
o vajillascon
dibujoalmes.

•Perotambiénpuededeci
dirvendervajillaslisasy
condibujo,detalforma
quecubraelingresoque
deseaobtener.
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Vo lu men de pro duc ción o ven ta pa ra mi ne go cio

Cal cu la la can ti dad de pro duc tos o ser vi cios por va rian te que ne ce si tas pa
ra ob te ner el in gre so de sea do de ca da una de tus pro pues tas u op cio nes de 
ne go cio. Uti li za un for ma to co mo el que se mues tra pa ra ca da una de tus 
va rian tes.

Con es tos da tos ya tie nes una idea de la can ti dad de pro duc tos o ser vi cios que 
ne ce si tas pro du cir o ven der por va rian te pa ra que pue das al can zar el in gre so que 
bus cas. Pe ro, an tes, es ne ce sa rio con si de rar otros as pec tos im por tan tes co mo sa ber 
con qué re cur sos cuen tas, cuá les ne ce si tas y có mo los con se gui rás. Es to lo ve re mos 
en el te ma si guien te.

Producto:  Va rian te 1: 

Datos:

Operación:

 x  =  = 

Estosignificaquetengoqueproducirovenderdiariamente:

=



Mi Negocio

104

Un negocio  
a mi medida

2.

2.1 Sin recursos no hay negocio

Cuando nos hacemos una prenda de vestir: calculamos qué se necesita según el 
modelo que más nos guste, que esté a nuestro alcance y que se ajuste a nuestro 
cuerpo, etcétera.

Según el modelo sabemos qué recursos se necesitan, valoramos si los recursos con 
los que contamos son suficientes o faltan algunos y nos abocamos5 a conseguirlos 
si queremos que la prenda nos salga bien.

Una vez que obtenemos todos los recursos ponemos manos a la obra: cortamos la 
tela, la cosemos, y una vez terminada tenemos una prenda a la medida.

En es te te ma ha re mos una re vi sión y el cál cu lo de los re cur sos con que 
cuen tas y los que te ha cen fal ta pa ra ini ciar, a par tir de con di cio nes óp ti
mas o de un mí ni mo in dis pen sa ble, de ma ne ra que te pro pon gas me tas 
rea li za bles

Responderemos a las preguntas:

¿Qué recursos humanos y materiales se requieren, de acuerdo al tamaño 
de mi negocio?
¿Cúanto dinero necesito?

5 Abocar: Aproximar, acercar.
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Al go pa re ci do su ce de con el he cho de ins ta lar y echar a an dar un ne go cio o me jo rar lo.

Pri me ro te ne mos una idea ge ne ral del ne go cio que que re mos; lue go, va lo ra mos los 
re cur sos que se ne ce si tan, ve mos qué te ne mos y qué nos fal ta y lo po ne mos a fun
cio nar, de acuer do con nues tras po si bi li da des y ca pa ci da des.

Un ne go cio a la me di da es aquel en el que se dis po ne de los re cur sos ne ce sa rios, es 
de cir, las po si bi li da des y ca pa ci da des hu ma nas, ma te ria les y fi nan cie ras, pa ra rea li zar 
lo que nos pro po ne mos.
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El ne go cio a la me di da in clu ye va rios as pec tos que es tán en tre la za dos; em pie zan 
des de la elec ción de la ac ti vi dad o gi ro en el que se va a em pren der. Uno de los más 
im por tan tes son los re cur sos. Es al go así:

Lametaque
tehas
propuesto

Eltipode
servicioque
quieres
ofrecer

Elvolumende
loquequieres
producir

Elingresoque
quieresobtener

Los 
recursos 

que necesitas

Al pro du cir o ven der la can ti dad de bie nes o ser vi cios ne ce sa rios pa ra ob te ner el 
in gre so que con si de ra mos apro pia do, se re quie ren cier tas can ti da des de re cur sos. 
Pue den ser can ti da des óp ti mas o mí ni mas, de pen de de las ca rac te rís ti cas del ne go
cio. Pa ra sa ber lo, ne ce si ta mos ha cer un ba lan ce en tre los re cur sos que te ne mos y 
los que nos ha cen fal ta.

¿Quétengo?

¿Quéme
hacefalta?
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•   Ma te ria les: son el lo cal, las ins ta la cio nes, la 
ma qui na ria, el equi po, las he rra mien tas, las 
ma te rias pri mas, los em pa ques, los ve hí cu los 
pa ra trans por tar,  el equi po de ofi ci na co mo: 
es cri to rios, si llas, computadoras, cal cu la do
ras, pa pel, et cé te ra.

Los recursos que se utilizan en un negocio son de tres tipos:

•  Finan cie ros: son el di ne ro con que se cuen ta, ya 
sea pro pio o con se gui do en prés ta mo, pa ra rea li
zar los gas tos y pa gos del ne go cio.

•  Hu ma nos: son las per so nas que ha cen el ne go cio, los tra ba ja do res, so cios, 
fa mi lia res o co no ci dos que apo yan y sos tie nen su fun cio na mien to. Aun que 
las per so nas no son un re cur so, se acos tum bra de no mi nar los así por que se 
re cu rre a ellas. Son el com po nen te esen cial, fun da men tal de cual quier ne go
cio, em pe zan do por el ne go cian te.

En oca sio nes con ta mos con al gu nos de los re cur sos ne ce sa rios y nos fal ta só lo una 
par te pa ra con tar con el mí ni mo o el óp ti mo ne ce sa rio pa ra echar a an dar el ne
go cio a la me di da. ¿Es im por tan te co no cer y cal cu lar los re cur sos que se ne ce si tan 
pa ra arran car?
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¿Qué pien sas que ocu rre o pue de ocu rrir si se in ten ta ini ciar un ne go cio sin 
sa ber qué se va a ne ce si tar pa ra que fun cio ne bien?

Las con se cuen cias pue den ser de dis tin to ti po e im por tan cia: des de no po der ini
ciar el ne go cio, has ta ini ciar lo e ir al fra ca so.

¿Ya tie nes los re cur sos pa ra tu ne go cio?, ¿cuá les te fal tan?, ¿lo sa bes con pre ci sión?, 
¿se rá ne ce sa rio echar le lá piz y pa pel? Si es to es así, en ton ces eche mos nú me ros.

Re vi sa qué ti po de re cur sos se ne ce si tan en un ne go cio en la cáp su la 4: 
Ca tá lo go de re cur sos de la sec ción Pa ra sa ber más… de tu folleto.

2.2 Los recursos para el arranque

Siem pre ne ce si ta rás de re cur sos ma te ria les, de re cur sos en di ne ro y de las per so nas, 
fa mi lia res o em plea dos que con tri bu yan a que el ne go cio fun cio ne. Sin em bar go, 
las can ti da des o ca rac te rís ti cas de ca da uno de es tos re cur sos es dis tin ta en ca da 
eta pa de la vi da de tu ne go cio.

Los re cur sos y los mo men tos del ne go cio se com bi nan. Algunos de ellos se ne ce si
tan pa ra el arran que o ini cio des ti na dos a la ins ta la ción y fun cio na mien to ini cial, 
o en el mo men to de in tro du cir una me jo ra en el ne go cio y otros son im por tan tes 
pa ra su fun cio na mien to per ma nen te.
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A los re cur sos pa ra el arran que o ini cio les lla ma mos ca pi tal pa ra el arran que. Es tos 
re cur sos son de dos ti pos:

•   Unos se ob tie nen una so la vez y tie nen la 
ca rac te rís ti ca de ser du ra de ros co mo por 
ejem plo: ma qui na ria, he rra mien tas, equi po, 
bol sa o mo chi la pa ra car gar pro duc tos; ins
ta la cio nes, mo bi lia rio, en tre otros, y re pre
sen tan un gas to en re cur sos o bie nes fi jos.

Capitalparaelarranque

•   Los desembolsos que se realizan son 
principalmente gastos corrientes y 
desde un inicio se precisa contar con 
una cantidad determinada para rea
lizarlos durante un tiempo, es decir, 
mientras el negocio toma fuerza; a 
estos recursos les llamaremos capital 
de soporte. Éste es un capital que se 
está moviendo, se gasta y se recupera.

Capitaldesoportepara
elfuncionamientopermanente

•  Otros, son re cur sos que se uti li zan de ma ne ra con ti nua y ne ce si tan ad qui rir se 
per ma nen te men te, co mo: ma te rias pri mas, gas, agua, o mer can cías que más se 
ven den, em pa ques, pa go de ren ta, pa gos a pro vee do res, sa la rios, gas tos e in gre
sos per so na les, es to es, to do lo que se gas ta o con su me en pe río dos muy cor tos 
de tiem po y en ton ces son re cur sos que se es tán mo vien do y que por eso les lla
ma re mos gas tos co rrien tes.

Du ran te el pe río do pre vio a la ins ta la ción y pues ta en mar cha del ne go cio, se rea li
zan gas tos im por tan tes tan to en re cur sos fi jos co mo en co rrien tes.
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Con el ejem plo de las va ji llas de ba rro que vi mos en el te ma an te rior, po dre mos ob
ser var de ma ne ra más pre ci sa en qué con sis ten y có mo se pue de ha cer el ba lan ce6 
y re gis tro de los re cur sos.

6Balance:Cálculoycomparacióndelactivoypasivodeunnegocioocaudal.Estudiodelasventajaseincon
venientesdeunasituaciónoacción.

Gastos
corrientes

Gastosde
funcionamiento

Gastosde
instalación

Gastosenbienes
fijosygastos
corrientes

Gastos
previos

Iniciodel
Negocio

Preparaciónpara
lainstalación

Instalación
ylanzamiento

Funcionamiento
inicial

La re la ción en tre los gas tos pa ra ini ciar el ne go cio y los mo men tos en que se rea li
zan, son el pri mer tra mo de la ru ta de tu ne go cio y pue de ser así:



Para iniciar el negocio se necesita . . .Unidad 2

111

—Po ner un ne go cio es co sa se ria— pen só y 
lo si gue pen san do…

—Em pe cé por ver qué me ha cía fal ta pa ra 
arran car: los ma te ria les, las per so nas que 
co la bo ra rían, el di ne ro pa ra com prar los ma
te ria les y pa gar a los co la bo ra do res. Voy a 
ne ce si tar re cur sos an tes de arran car, pa ra 
pre pa rar cier tas co sas, lue go vie ne la com
pra de equi po, ma te ria les y la ins ta la ción. 
Hay que pen sar en los pri me ros me ses. No 
va ya a ser…

Los recursos del negocio de vajillas de barro

Cuan do se ini ció es te ne go cio, la due ña tu vo que ha cer al gu nos cál cu los, pa ra sa
ber en cuán to le sa lía po ner lo. Fí ja te bien qué hi zo pri me ro y qué hi zo des pués.

Aun que no le gus ta ba mu cho sen tar se y echar cuen tas, ni mo do, lo tu vo que ha cer.

Co mo par te del plan del ne go cio, en lo que se re fie re a lo fi nan cie ro, hi zo una ta
bla con co lum nas pa ra ano tar, pri me ro, los re cur sos ma te ria les que re que ría pa ra 
el ini cio de su ne go cio:

a) En los gas tos pre vios to mó en cuen ta: per mi sos, trá mi tes, via jes a otros es tados 
pa ra ca pa ci tar se en el ne go cio, de pó si to de la ren ta del lo cal, en tre otros.

b) En los gas tos de ins ta la ción y lan za mien to del ne go cio in clu yó la in ver sión 
ini cial en com pra de ma qui na ria, ins tru men tos, he rra mien tas, mo bi lia rio, la ins ta
la ción del lo cal, los ser vi cios, et cé te ra.
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c) En los gas tos de fun cio na mien to con si de ró: ma te ria pri ma, pa go de la ren ta, 
gas, agua, em pa ques, pa go a pro vee do res, et cé te ra.

Con una 7, mar có lo que le fal ta ba y con una 3, lo que sí te nía. Aquí in clu yó los 
re cur sos que le ser vi rían pa ra el arran que del ne go cio y pa ra se guir fun cio nan do.

Vea mos en el si guien te cua dro qué te nía, en tre lo que le pres ta ron o con si guió con 
fa mi lia res, ami gos o co no ci dos y qué le ha cía fal ta en el mo men to de arran que.

Cosas Tengo Faltan Costo aprox.

Gastosprevios

Pagos de permisos 7 $378.00

Viajes a Cuernavaca 7 $279.00

Subtotaldegastosprevios $657.00

Gastosdeinstalaciónylanzamiento

Instalacióndeservicios

Limpieza del local 7 $149.00

Reformas al local 7 $1 200.00

Instalación de luz 3 0.00

Instalación de gas 3 0.00

Instalación de agua 3 0.00

Teléfono 3 0.00

Tanque estacionario de gas 3 7 $1 050.00

Subtotaldeinstalacióndeservicios $2390.00

Maquinaria,equipoymobiliario:

Horno 3 0.00

Tornos 3 0.00

Mesas 3 0.00

Moldes 7 $650.00

Tarraja y herramienta $900.00

Estantería 3 0.00

Bancos (2) 3 $150.00

Sillas (4) 3 $200.00

Escritorio chico 3 0.00

Caja 3 0.00
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Calculadora 7 $39.00

Subtotalmaquinaria,equipoymobiliario $1939.00

Decoración del local 7

Acabados del local 7

1 planta de ornato 3 $120.00

1 maceta 3

1 exhibidor de vajillas 7 $370.00

Subtotaldedecoracióndellocal $490.00

Subtotaldegastosdeinstalaciónylanzamiento $4828.00

Gastosdefuncionamiento

Papeleríadeoficina:

Cuaderno 7 $18.00

Papel carbón 7 $25.00

Lápices (1 caja) 7 $25.00

Bolígrafos (1 caja) 7 $25.00

Clips 7 $6.50

Archivero de cratón 7 $120.00

Goma 7 $1.00

Engrapadora 7 $69.00

Grapas 7 $24.00

Tijeras 7 $18.00

Regla 7 $7.00

Subtotaldepapeleríadeoficina $338.50

Materiaprima

Barra o arcilla (2 meses) $7958.00 0.00

Agua 3 0.00

Surtido de gas (2 meses) 7 $1000.00

Anilinas 7 $450.00

Lacas y barnices (2 meses) 7 $7 500.00

Brochas 7 $320.00

Pinceles 7 $172.00

Manta 7 $100.00

Letrero en la pared 7 $75.00

Subtotal de materia prima $17 575.00

Subtotal de gastos de funcionamiento $17 913.50

Total $23 398.50
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Recursos humanos

¿Cuál fue el siguiente paso?
Ella sa bía que so la no po día con to do el pa que te. Tu vo que to mar la de ci sión de for
mar el ne go cio con la par ti ci pa ción de otras per so nas. Ha bía que cal cu lar cuán tos 
y quié nes se rían los co la bo ra do res.

To mó en cuen ta el tra to que su pa pá le da a sus tra ba ja do res pues las per so nas son 
la par te más im por tan te del ne go cio, ellas son quie nes lo lle van a ca bo y sin ellas, 
el ne go cio no fun cio na ría. 

Pa ra cal cu lar cuán tas per so nas ne ce si ta ban tra ba jar con ella, pen só en la fá bri ca 
de su pa pá y el vo lu men de pro duc ción que ha bía cal cu la do con ba se en sus in gre
sos es pe ra dos.

En ton ces, en una pá gi na de su li bre ta de no tas es cri bió:

 El negocio necesita de: 

 Producir 125 vajillas al mes 

 125 - 30 días =  4 vajillas al día 

  

 Cada vajilla tiene 20 piezas, por tanto, 

 se necesita producir 20 X 5 = 100. 

 Por lo que se necesitan 2 personas 

 para el moldeo con torno y tarraja. 

 Además el hornero y los chalanes. 

  

 Entonces el equipo de trabajo sería: 

✓ La negociante (yo) 1

✓ Torneros - tarrajeros 2

✓ Hornero 1 

✓ Ayudantes 2 

 Total 6 personas

:



Para iniciar el negocio se necesita . . .Unidad 2

115

Ade más de cuan ti fi car los re cur sos ma te ria les y los hu ma nos, era ne ce sa rio que la 
due ña cal cu la ra los pa gos a cu brir al ini ciar el ne go cio.

En ton ces to mó en cuen ta los re cur sos fi nan cie ros corrientes que re que ría e hi zo otro 
cua dro más pe que ño pa ra sa ber lo que te nía que pa gar y ca da cuán do ha cer lo.

El cua dro que dó así: 

Pagos mensuales

A: Cadacuándo Cuánto

Ingreso personal Mensual $10 000.00

Renta del local Mensual (2 meses) $2 400.00

2 torneros Semanal x 12 semanas

$60.00 diarios 

$1 800.00 al mes x tornero 

= $3 600.00

1 hornero Semanal x 12 semanas
$60.00 diarios 

$1 800.00 al mes

2 ayudantes Semanal
$40.00 diarios 

$1 200.00 al mes x ayudante 

= $2400.00

Total al mes 

Total 2 meses
$20 200.00 
$40 400.00
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Ha cien do cuen tas, re sul tó que su ca pi tal de arran que su ma ba la si guien te can ti dad:

¡Una bue na can ti dad! Sin em bar go, ella sa bía que hay una dis tan cia en tre el ne
go cio que se quie re y el que se pue de. Así que in ten tó ha cer las cuen tas que le 
in di ca ran cuál se ría el mí ni mo in dis pen sa ble pa ra po der arran car.

Ba jó su in gre so men sual a lo in dis pen sa ble, in clu so co mo pa ra ama rrar se el cin tu
rón; por tan to, ba jó el vo lu men de pro duc ción ne ce sa rio, con lo que dis mi nu yó  
to dos los gas tos en una ter ce ra par te y su pri mió otros tem po ral men te. Por otro la
do, su pa pá la apo yó con par te del equi po con el que no con ta ba.

El ca pi tal de arran que in dis pen sa ble se re du jo con si de ra ble men te y lle gó a $21 500.00 
apro xi ma da men te. Una vez es ta ble ci da y con clien tes po dría au men tar pe di dos y de
sa rro llar el ne go cio has ta su ni vel óp ti mo ini cial. Des pués… ya se ve ría.

De mo men to ya te nía una idea cla ra de los re cur sos ne ce sa rios pa ra arran car el ne
go cio. Po co a po co po dría es ta ble cer un fun cio na mien to nor mal y cre cer.

 Recursos materiales  +  Recursos humanos
 $ 24 703.50  +  $ 40 400.00  = $ 65 103.50

Óptimo: 
125 vajillas

Mínimo: 
Reducir gastos  

e ingresos
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Realiza el siguiente ejercicio:

Lo que ten go y no ten go pa ra mi ne go cio

La me jor ma ne ra de sa ber qué recursos tie nes y qué te ha ce fal ta es ha cer un lis ta
do que te ayu de a con tro lar tus re cur sos, el cual te po drá ser vir pa ra cuan do ten
gas que cam biar los, re pa rar los o de pla no, ven der los y con se guir nue vos.

En la si guien te lis ta se en cuen tran re cur sos de to dos los ti pos, mar ca con una 7 en 
la co lum na "T" los que ya tie nes y otra en la "F" pa ra los que te fal tan. Al fi nal agre
ga los que fal ten en los es pa cios en blan co.

Recursos 
humanos

T F
Recursos 

Financieros
T F

Recursos 
Materiales

T F

Co no ci mien to  
so bre el ne go cio.

Dinero para el equipo.
Equipo necesario para 
el negocio.

Experiencia. Dinero para local. Composturas del local.

Habilidad  
para manejarlo.

Dinero para materia 
prima: las compras por 
semana, quincena, mes.

Instalaciones especia-
les: luz, agua, gas,  
anaqueles, etcétera.

Habilidad para  
hacer cuentas.

Dinero para instalacio-
nes especiales.

Fabricación o cons-
trucción de: puesto, 
etcétera.

Saber hacer las  
compras.

Ahorro para imprevis-
tos.

Mostrador.

Conocer de  
proveedores.

Dinero para promoción 
del negocio.

Despachador.

Llevar los pagos.
Dinero para pago de 
servicios: agua, luz,  
teléfono en su caso.

Caja para guardar  
el dinero.

Saber que el negocio 
está funcionando.

Dinero para adelantos 
si es el caso.

Calculadora.

Comunicarse con clien-
tes y empleados.

Dinero para gastos  
personales.

Cuaderno para regis-
trar las ventas.
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Recursos 
humanos

T F
Recursos 

Financieros
T F

Recursos 
Materiales

T F

Personal  
de ayuda

Empleado(s) Otros: Otros:

Encargado

Otros que no 
estén aquí:
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 7  Amortización:Cantidaddestinadaalarecuperacióndeuncapitalinvertido.
8 Depreciar:Disminuirelvaloropreciodeunacosa.

¿Con cuán to pue do se guir fun cio nan do?

Los gas tos de fun cio na mien to re gu lar del ne go cio (o ca pi tal de tra ba jo) son par te 
del ca pi tal de arran que. Va rían de acuer do a las eta pas del ne go cio, de pen dien do 
del vo lu men de pro duc ción o ven tas y de los gas tos por me jo ras que se van in cor
po ran do.

En el ne go cio de las va ji llas de ba rro, los gas tos pa ra el fun cio na mien to nor mal pa
ra un mes com pren den prin ci pal men te:

•  Ma te rias pri mas y ma te ria les adi cio na les. $9 100.00

•  Pa gos de ser vi cios (ren ta, luz, agua, te lé fo no, pro mo cio nes). $7 800.00

•  Suel dos y sa la rios. $2 400.00

•  Pa gos a acree do res. 0.00

•  Gas tos de ad mi nis tra ción y ven tas (pa pe le ría, con ta bi li dad, pro
mo ción, dis tri bu ción, co mi sio nes, et cé te ra).

$283.00

•  Amor ti za cio nes7 y de pre cia cio nes8 (can ti da des pa ra re cu pe rar 
el des gas te del equi po, ma qui na ria y he rra mien tas, trans por tes, 
et cé te ra).

0.00

To tal (al mes) $19 583.00
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En con di cio nes nor ma les, el ne go cio de be arro jar un in gre so mí ni mo a esa can ti
dad más lo ne ce sa rio pa ra la re po si ción del des gas te del equi po, he rra mien tas y el 
in gre so del ne go cian te. 

Vea mos si es to es así:

A nues tra ne go cian te le que dan cer ca de $5 500.00 des pués de ha cer sus pa gos 
nor ma les. Es muy pro ba ble que ten ga que rea li zar ajus tes en la pro duc ción o  
los pre cios, com prar con me jo res pro vee do res y to mar otras me di das pa ra me jo rar 
sus in gre sos.

Uti li za la sec ción No tas que se encuentra al final del libro pa ra rea li zar el es ti mado 
de los cos tos pa ra el fun cio na mien to de tu ne go cio, así co mo lo hi zo la jo ven del 
ejem plo de las va ji llas de ba rro. Ten es ta in for ma ción a la ma no, ya que la vas a uti
li zar en el si guien te te ma.

El arran que siem pre es di fí cil cuan do se cuen ta con po cos re cur sos. Por eso es 
conve nien te te ner muy cla ro cuá les son nues tras con di cio nes rea les pa ra ini ciar 
el ne go cio y apli car to das nues tras cua li da des co mo ne go cian te. Las per so nas 
son el  recurso más im por tan te del ne go cio. El ne go cian te pue de y de be ser sufi
cientemente crea ti vo y au daz pa ra ob te ner los re cur sos que ne ce si ta. Y co mo 
una co sa es calcu lar los re cur sos y otra con se guir los, ha bla re mos de es to a con
ti nuación.

 In gre so es pe ra do  Gas tos  In gre so ne to

 $ 25 000.00  $ 19 583.00 = $ 5 417.00



121

3.

9Financiamiento:Crearofomentar[unaempresa]aportandoeldineronecesario.Sufragarlosgastosdeuna
actividad,obra,etcétera,bajociertascondicionesdepago.

¿De dónde saco  
el dinero?

3.1 Conseguir financiamiento9

Con se guir fi nan cia mien to es una de las mayores preocupaciones de las per so nas que 
se plan tean ini ciar un ne go cio o rea li zar me jo ras de im por tan cia al que ya tie nen.

La cues tión es en con trar los pro ce di mien tos, las per so nas o ins ti tu cio nes que nos 
per mi tan re sol ver las ne ce si da des de re cur sos del ne go cio.

Con se guir re cur sos o fi nan cia mien to es al go que ha ce mos muy se gui do. Cuan do 
no he mos aho rra do lo su fi cien te o nos fa llan los cál cu los nos ocu rre al gún im pre
vis to, pa sa mos por un mal mo men to en nues tra si tua ción eco nó mi ca, te ne mos que 
re cu rrir a al guien pa ra cu brir nues tras ne ce si da des.

Exis ten dis tin tas for mas de con se guir los re cur sos que se ne ce si tan pa ra 
un ne go cio en su ini cio o me jo ra. En es te te ma re vi sa re mos al gu nas de 
ellas, des de las más ac ce si bles has ta los cré di tos ban ca rios que po drían 
con si de rar se co mo la úl ti ma car ta en la ju ga da.

Ana li za re mos tam bién la im por tan cia del ta ma ño de tu ne go cio, de 
acuer do con tus con di cio nes y re cur sos dis po ni bles. Responderemos a la 
pregunta:

¿Qué opciones tengo para obtener recursos financieros?

Mi Negocio
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A ve ces no es fá cil por que te ne mos que ven cer la in co mo di dad y los te mo res de 
ob te ner ne ga ti vas o ser vis tos de una ma ne ra que no nos gus ta. Sin em bar go, te ne
mos que ha cer lo, así que bus ca mos a las per so nas o lu ga res en las que ten ga mos 
ma yor con fian za pa ra ob te ner lo que que re mos en las me jo res con di cio nes.

Una pri mera for ma de ob te ner re cur sos es el aho rro. Si has aho rra do en al gu na oca
sión o tie nes al go ac tual men te, ¿có mo y dón de lo has he cho?

La otra for ma ge ne ral es con se guir re cur sos pres ta dos o a cré di to. Si has te ni do al
gu na ex pe rien cia en con se guir di ne ro o bie nes ma te ria les o ne ce si tas ha cer lo:
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¿Con quién acu des pri me ro?

¿Cuá les son las res pues tas más co mu nes que se ob tie nen?

¿Qué pi den a cam bio quie nes pro por cio nan los re cur sos?

Bue no, con se guir re cur sos pa ra so lu cio nar ne ce si da des per so na les y ob te ner lo pa ra 
un ne go cio no es siem pre lo mis mo. Cuan do so li ci ta mos pa ra un ne go cio, ade más 
de nues tra pa la bra y ho nor em pe ña do en ella, ofre ce mos al go.

Ese al go es la se gu ri dad de que es ta mos ha cien do una ac ti vi dad que nos va a pro
por cio nar in gre sos; que de al gún mo do es ta mos dan do a los de más la opor tu ni dad 
de par ti ci par en nues tro pro yec to de ne go cio.  
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Si es ta mos con ven ci dos de lo que que re mos (con vic ción), nos es for za re mos lo ne ce
sa rio (cons tan cia y pa cien cia), bus ca re mos to das las op cio nes po si bles (crea ti vi dad 
e ini cia ti va), arries ga re mos si es ne ce sa rio (co ra zón y au da cia) pa ra con se guir los 
re cur sos en las me jo res con di cio nes (co mu ni ca ción y or ga ni za ción), pre pa rán do nos 
lo me jor po si ble (com pe ten cia).

¿Cuá les son las for mas en que po de mos ob te ner o con se guir re cur sos y cuá les las 
me jo res con di cio nes? To do de pen de.

•   Po de mos ob te ner los re cur sos ne ce sa rios en for ma de di ne ro o de los bie nes 
que re que ri mos. Pue de ser me dian te aho rro o con prés ta mos.

•   Por otro la do, las ins tan cias, per so nas o ins ti tu cio nes que pue den pro por cio nar
nos fi nan cia mien to pue den ser for ma les o in for ma les.

•   Los prés ta mos o fi nan cia mien tos otor ga dos pue den ser con ga ran tía o sin ga ran tía.
•   Las con di cio nes pue den ser du ras o blan das.

Veá mos lo en un es que ma:

Ahorro

Condiciones
blandas

Formales

Informales

Préstamos

Necesidades
derecursos.

Condiciones
duras

Enbienes

Endinero

Enbienes

Endinero

Singarantía

Congarantía

Singarantía

Congarantía
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•  Los cré di tos o prés ta mos con ga ran tía son los que se pro por cio
nan te nien do co mo res pal do al gún bien co mo te rre nos, ca sa, 
au to, mue bles, o un va lor co bra ble co mo un aval co mer cial, 
un do cu men to por co brar, con tra re ci bo, bo nos, et cé te ra.

10Tasadeinterés:Esunaproporcióndelacantidadprestadaoahorradaquesecobracadaciertolapsode
tiempo.Porejemplo,unatasadeinterésde40%alañosobreunpréstamode$100.00significaquealfinaldel
añosecobraránlos$100.00más$40.00querepresentaelinteréscobradoporelpréstamo.

•  El aho rro es la ac ción de guar dar un di ne ro o 
re cur so pa ra con su mir lo en el fu tu ro. Pue de 
ser per so nal o en gru po, y rea li zar se de ma ne ra 
for mal, con ins ti tu cio nes y me dian te con tra to o 
de ma ne ra in for mal sin me diar do cu men ta ción 
le gal al gu na.

•   Los prés ta mos o cré di tos for ma les son los que 
se rea li zan con per so nas, em pre sas o ins ti tu cio
nes a tra vés de un con tra to o do cu men to en 
el que se in di ca quién otor ga y quién re ci be 
el prés ta mo, la can ti dad pres ta da (su va lor en 
di ne ro) y las con di cio nes de pa go, es de cir los 
pla zos y los in te re ses. 

•  Los cré di tos con in te re ses pue den ser prés ta mos blan dos 
cuan do se ob tie nen con una ta sa de in te rés10 ba ja, pla zos 
lar gos o am bas co sas. Los cré di tos du ros son los que se pro
por cio nan a ta sas de in te rés al tas o pla zos cor tos o am bos.

Contrato de credito
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Aho ra rea li ce mos una ac ti vi dad pa ra iden ti fi car for mas de ob te ner re cur sos (fi nan
cia mien to) y con di cio nes en que se ob tie nen.

Mar ca con una 3, la op ción que con si de res co rrec ta.

Si le pi do di ne ro a un ami go o fa mi liar sin fir mar nin gún pa pel y sin es ta ble cer con
di cio nes de pa go, el prés ta mo ob te ni do es:

  For mal   In for mal  

Si rea li zo com pra de ma te ria les a cré di to en una em pre sa co mer cial y me com pro
me to a pa gar lo en un tiem po es ta ble ci do en un con tra to o pa ga ré, el cré di to es:

  For mal   In for mal  

Si so li ci to di ne ro pa ra la com pra de ma qui na ria o equi po y me pi den las es cri tu ras 
de la ca sa, la fac tu ra de un au to o de bie nes de va lor, el fi nan cia mien to es:

  Con garantía   Sin garantía  

Cuan do me pres tan a una ta sa de in te rés al ta, di ga mos de 10% men sual y ten go 
que pa gar en po co tiem po, tres me ses por ejem plo, el cré di to es:

  Blando   Duro  

Por el con tra rio, si el prés ta mo so bre una can ti dad a una ta sa ba ja, de 25% al año 
y a pa gar en un pla zo de tres años o más, el crédito es:

  Blando   Duro  

Respuestas:

Lo im por tan te de tus res pues tas a las pre gun tas an te rio res es que re fle xio nes so bre 
las for mas que co no ces de ob te ner re cur sos y ubi ques aque llas que más te con vie
nen pa ra ini ciar el ne go cio.

1. Informal  2. Formal  3. Con garantía  4. Duro  5. Blando
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3.2 Alternativas para obtener recursos

Di ce el di cho que po co a po qui to se lle na el ja rri to y es muy cier to, reu nir los re
cur sos y man te ner el ne go cio fun cio nan do es co mo la bor de hor mi ga, de po co en 
po co, de acuer do con tu plan de ne go cio, pue des ir jun tan do pa ra que ini cies tu 
ca mi no de la me jor ma ne ra, de acuer do a tus pro pias con di cio nes.

He mos vis to que el ne go cio pue de arran car aun que no ten gas to do lo ne ce sa rio pa ra 
ini ciar en con di cio nes óp ti mas. Que se pue de ini ciar con lo mí ni mo in dis pen sa ble que 
per mi ta su fun cio na mien to sos te ni do y con el tiem po lo grar el cre ci mien to de sea do.

Co mo di ce otro di cho más va le pa so que du re y no tro te que can se.

Las op cio nes pa ra ob te ner re cur sos pue den ser va ria das. Así que re vi se mos qué 
for mas te pue den con ve nir más, de acuer do con tu ex pe rien cia, pa ra que ini cies 
o me jo res tu ne go cio.

Para afrontar los retos que significan obtener recursos, existen varias op
ciones. ¿Cuántas de ellas conoces y cuáles has utilizado? Revisémoslo. 

Rea li za el juego: Di ver sas for mas de fi nan cia mien to y al ter mi nar con ti núa 
aquí.
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En el te ma an te rior de es ta uni dad cal cu las te cuán to ne ce si tas pa ra el arran que o 
me jo ra y cuán to pa ra el fun cio na mien to nor mal del ne go cio.

To ca aho ra que re vi ses de dón de echa rás ma no pa ra jun tar tu ca pi tal ini cial y tu 
ca pi tal pa ra des pués del ini cio.

Se rá ne ce sa rio res ca tar los cál cu los que hi cis te en el te ma an te rior so bre tus 
ne ce si da des mí ni mas y óp ti mas pa ra ini ciar el ne go cio o rea li zar una me jo ra 
im por tan te.

Con sul ta los cos tos que hi cis te de los recursos materiales y humanos en el 
te ma 2: Un ne go cio a mi me di da y es crí be los en el cua dro, se gún el ren
glón que le co rres pon da.

Es muy im por tan te que ten ga mos cla ra men te or de na do el ti po de re cur sos que nos 
ha cen fal ta y las can ti da des mí ni ma y óp ti ma que se re quie ren. De ello de pen de rá 
el ti po de fi nan cia mien to que bus que mos.

Si el to tal de re cur sos ne ce sa rios es pe que ño o se ne ce si ta gas tar en bie nes que se 
re cu pe ran rá pi da men te, en ton ces las al ter na ti vas más con ve nien tes son el aho rro 
y las op cio nes de fi nan cia mien to in for ma les, que sue len ser más blan das y de pen
den más de lo que tú ha gas que de con di cio nes es ta ble ci das por otros. Ini cie mos 
con las op cio nes de es te ti po.

Recursos que faltan Total

Maquinaria,equipo,autos,mobiliarioybienesduraderos. $
Materiaprimayotrosmaterialesqueseusanregularmente
(mercancíaparavender). $

Pagosdeservicios. $

Sueldosysalarios. $

To tal $
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•  No ocu pes to do el di ne ro de la tan da en los bie nes 
que ne ce si tas. Evi ta pro ble mas. Guar da pa ra los pri
me ros pa gos de la tan da, mien tras el res to cir cu la y 
re tor na, acom pa ña do de otros re cur sos con se gui dos 
de di fe ren te ma ne ra. Sal vo que ya ten gas pe di dos 
ade lan ta dos y es tés ab so lu ta men te se gu ro de que 
vas a re cu pe rar el di ne ro de in me dia to.

Tanda 

Es una for ma de aho rro co lec ti vo por coo pe ra ción. Es ta mo da li dad de con se guir di
ne ro es muy no ble por que el que lo ne ce si ta es quien la or ga ni za en tre va rias per so
nas que co no ce, fa mi lia res o ami gos, quie nes pue dan apor tar una can ti dad ca da 

de ter mi na do pe río do, se gún se de ci da; así co mo en qué mo men to les co rres pon de 
su tur no pa ra que esa can ti dad les to que, gra cias a la ayu da de los de más. Es im por
tan te que cuan do par ti ci pes en una tan da te ase gu res de co no cer la ho no ra bi li dad 
de quien la or ga ni za pa ra evi tar te pro ble mas de en ga ños e in cum pli mien tos.

Si tú quie res ha cer una tan da es muy im por tan te que lo re la cio nes con una ne ce si dad 
de re cur sos pa ra tu ne go cio, muy cla ra. Así, po drás cal cu lar cuán to de esa ne ce si dad se 
pue de cu brir con el di ne ro de la tan da y cuán to con otras for mas de fi nan cia mien to.

Tanda Gastos

•  Es re co men da ble que el des ti no del di ne ro de la 
tan da sean bie nes de rá pi da re cu pe ra ción. Si la tan
da es quin ce nal, por ejem plo, los bie nes en que los 
in vier tas de ben te ner una re cu pe ra ción del mis mo 
pe río do, de mo do que pue das vol ver a com prar y 
ade más pa gar la tan da.

Materias primas

NO TOCAR 
Para material
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Re cor de mos el ejem plo de las va ji llas que vi mos en el te ma de re cur sos. Se ne ce si ta ban 
$17 575.00 pa ra las ma te rias pri mas (ba rro, agua, gas, la cas, bar ni ces y ani li nas) de dos 
me ses pa ra la pro duc ción. Sin em bar go, la ne go cian te pue de pen sar en pro du cir y ven
der en pe río dos de una se ma na o una quin ce na y fi nan ciar se con una tan da.

Pue de or ga ni zar una tan da de 10 nú me ros de 500 pe sos se ma na les, con lo cual re
ci bi ría de in me dia to $5 000.00. Con ellos pue de com prar $4 000.00 de ma te rias 
pri mas lo cual ca si le al can za pa ra la pro duc ción y ven ta de la pri me ra quin ce na: o 
sea $17 575.00 ÷ 4 quin ce nas = $4 393.75.

Apar ta $1 000.00 pa ra pa gar los dos pri me ros nú me ros de la tan da en la pri me ra quin
ce na; en ese tiem po ven de $12 400.00 (62 va ji llas de $200.00) y le que dan cer ca de 
$2 700.00. Pue de pa gar la tan da de la pró xi ma quin ce na y arre glár se las con $1 700.00 
quin ce na les mien tras pa ga la tan da (diez se ma nas). Des pués de ese tiem po ten drá sus 
$2 750.00 quin ce na les, lim pios de pol vo y pa ja. ¡El ne go cio pu do arran car!

Cla ro que or ga ni zar las tan das re quie re de mu cha co mu ni ca ción, or ga ni za ción y cons
tan cia pa ra con ven cer a los par ti ci pan tes. La cla ve de la tan da es tá en: 1) la or ga ni za
ción; 2) el com pro mi so pa ra par ti ci par des de el ini cio has ta el fin; 3) la en tre ga opor tu
na del di ne ro a quien le to ca en la fe cha des ti na da, y 4) la se lec ción de las per so nas.

¿Có mo or ga ni zar la tan da?

Pri me ro que na da es con ve nien te pen sar en las per so nas que pue den asu mir el com pro
mi so de apor tar la mis ma can ti dad du ran te un tiem po, a ve ces pro lon ga do, tres a seis 
me ses, se gún la can ti dad y los pe río dos que se de ter mi nen. Es muy usual que las tan das 
se pro gra men en pe río dos de 15 días (quin ce nas) pa ra que el tiem po de su du ra ción no 
sea tan lar go co mo pa ra de ses pe rar se, ni tan cor to co mo pa ra ver se en aprie tos.
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El nú me ro de per so nas que se pue de in vi tar a par ti ci par en una tan da, de pen de de 
la can ti dad de di ne ro que se ne ce si ta y de la que pue dan pa gar ca da pe río do las 
per so nas que quie ran par ti ci par.

Apliquémoslo a tu caso:

Realiza el siguiente ejercicio.

Di ne ri to pa ra mi ta ma ño

Or ga ni za una tan da

Por lo ge ne ral, pri me ro se de ter mi na la can ti dad que se quie re jun tar o que se ne ce
si ta y lue go se di vi de en el nú me ro de per so nas que la pue den apor tar en un tiem po 
real es ti ma do.

Or ga ni za una tan da con per so nas que co noz cas. ¿Cuál es el mon to ini cial 
que ne ce si tas co mo ca pi tal de arran que pa ra tu ne go cio? Anó ta lo aquí:  
$ .

Aho ra di vi de ese mon to en tre 10, que pue de ser un ejem plo y que co rres pon de a 
las per so nas par ti ci pan tes. ¿De cuán to le to ca a ca da una?: $  . 
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Anó ta las en el si guien te cua dro, se ña la la fe cha en que le to ca a ca da per so na re ci bir 
su tan da y ve mar can do con for me te va yan dan do el di ne ro en los cua dros de al la do.

Re cuer da que a quien le to ca la tan da no le co rres pon de apor tar su cuo ta. Por eso 
ins cri bes a una per so na más. Ana li za el ejem plo si guien te.

Quincenas

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

Nombre Fecha

1 Aurora Zamora 1° de enero

2 Silvia Molina 15° de enero

3 Catalina Aguilar 1° de febrero

4 Juan Salazar 15° de febrero

5 Josefina Hernández 1° de marzo

6 Estéban Pérez 15° de marzo

7 Samuel Canales 1° de abril

8 Ricardo Isunza 15° de abril

9 Alfonso Castillo 1° de mayo

10 Ismael Sánchez 15° de mayo

11 Rosa María Domínguez 1° de junio
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Las per so nas es co gie ron la fe cha en la que más les con ve nía re ci bir su aho rro co
lec ti vo o tan da y el or ga ni za dor mar có con una 7 cuan do le en tre ga ban la cuo ta 
quin ce nal y con azul la quin ce na en la que no da ban y re ci bían sus $5 000.00 com
ple tos. En ese mo men to le fir ma ron que re ci bie ron su di ne ro.

Aho ra te to ca or ga ni zar tu tan da. Re cuer da que el pe río do tú lo or ga ni zas: ca da 
15 días, ca da se ma na, et cé te ra.

Plazas (quincenas o semanas)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
Nombre Fecha

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11
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Su pon ga mos que or ga ni zas te tu tan da:

¿Qué nú me ro ele gis te pa ra ti?

¿En cuá les re cur sos gas ta rías el di ne ro ob te ni do?

¿Apar ta rías al go pa ra ga ran ti zar el pa go de los pri me ros nú me ros?

¿Por qué?

Una tan da no siem pre per mi te reu nir el to tal de re cur sos que ne ce si ta mos, pe ro 
pue de ser par te de un con jun to de ac cio nes pa ra ha cer lo y el pun to de par ti da pa ra 
pro po ner se co sas más au da ces. Co mo se di jo al prin ci pio de es te te ma de po qui to 
en po qui to se lle na el ja rri to. Vea mos có mo pue de ser.
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Una bol sa de di ne ro pa ra mí

No hay que po ner to dos los hue vos en una so la ca nas ta por que se pue den rom per 
to dos de una vez. Crear una bol sa de di ne ro que per mi ta con tar con un ca pi tal ini
cial es po si ble y rá pi do.

La for ma es ubi car y con ven cer a un nú me ro su fi cien te de per so nas de que pue den 
apo yar te en la crea ción de tu ne go cio me dian te un pe que ño de sem bol so, sin que 
ge ne re in te re ses y que cuen ten con la ga ran tía de que su di ne ro re gre sa rá a su bol
si llo sa no y sal vo. 

Una bol sa de di ne ro se pue de or ga ni zar me dian te prés ta mos chi qui tos en tre va
rias per so nas que pue den ser fa mi lia res, amis ta des cer ca nas o co no ci dos.

El ele men to cen tral es la con fian za que se pas brin dar y tu ca pa ci dad de con ven cer 
de tu pro pó si to a ca da quien, con una bue na co mu ni ca ción. En ese sen ti do va le la 
pe na des ta car la uti li dad que tu ne go cio tie ne pa ra la co mu ni dad, o bien el va lor 
de la so li da ri dad y la coo pe ra ción.

El asun to es que or ga ni ces y pla nees la so li ci tud de los prés ta mos y ha gas un ca
len da rio de pa gos en fun ción de las ne ce si da des de las per so nas que te pres tan. A 
quié nes pa ga rás pri me ro y a quié nes des pués.

Con la bol sa de di ne ro or ga ni za da po drás con
tar con un re cur so im por tan te pa ra ini ciar o 
me jo rar tu ne go cio y afir mar la con fian za en 
las per so nas que par ti ci pan en ella.

Otras for mas de ob te ner re cur sos me dian te la 
par ti ci pa ción co lec ti va son la ca ja de aho rro 
y la in te gra ción de pro yec tos pro duc ti vos o 
de ne go cios aso cia dos en tre per so nas de una 
co mu ni dad. En am bos ca sos, la ob ten ción de 
re cur sos es un po co más con di cio na da o re
gla men ta da por que las can ti da des ob te ni das 
pue den ser ma yo res.
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Caja de ahorro

És ta es una for ma muy co mún de jun tar di ne ro y de pro por cio nar cré di to en tre gru
pos de per so nas or ga ni za das pa ra ello. Los aso cia dos aho rran can ti da des re gu la res 
y con ti nuas en un fon do co mún que fa ci li ta prés ta mos a los mis mos so cios. Y se 
co bran in te re ses so bre el prés ta mo pa ra au men tar el ca pi tal y ob te ner ga nan cias.

Por lo re gu lar fun cio na por año, al tér mi no del cual, los in te re ses ge ne ra dos por los 
prés ta mos rea li za dos se re par ten en tre los so cios in ver sio nis tas ini cia les o se de jan 
las ga nan cias ob te ni das por los in te re ses pa ra que pa sen a for mar par te del ca pi tal 
que se va a pres tar. To dos fi nan cian a to dos.

Con re la ción a es ta al ter na ti va, con vie ne te ner pre sen te al gu nas cues tio nes:

•  Se pue de or ga ni zar de ma ne ra for mal en tre va rias per so nas y re gis trar la an te las 
au to ri da des pa ra que to dos los so cios de la ca ja ten gan muy cla ras las re glas del 
jue go. So bre to do, la cuo ta que les co rres pon de y los be ne fi cios que ob ten drán 
de su par ti ci pa ción en el fon do co mún. Con vie ne ase so rar se muy bien.

•  Por el ca rác ter de las ac ti vi da des de la ca ja de aho rro, se ne ce si ta que la atien dan 
per so nas con su fi cien te tiem po y de di ca ción. 

•  De ma ne ra que si tu idea de ne go cio no es de di car te a la ad mi nis tra ción de aho
rros de tus com pa ñe ros de tra ba jo o de la co mu ni dad don de vi ves, es me jor que 
pro mue vas la in te gra ción de una sin es tar tú al fren te o te in te gres a una, con 
ba se en tu ca pa ci dad de aho rro.
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Integrar o integrarse a una caja de ahorro significa una responsabilidad colectiva muy 
importante.

Por eso, al obtener parte o la totalidad de tu capital inicial mediante una caja de aho
rro debes estar muy seguro de la firmeza de tu proyecto y de la capacidad de recupe
ración que tenga para poder cumplir tus compromisos.

Tú pue des ha cer lo siem pre y cuan do for mes una so cie dad ini cial con al gu nas per so
nas que quie ran in ver tir en una ca ja de aho rro y asu man la res pon sa bi li dad que im
pli ca. Des de lue go, pa ra lle var la ade lan te, de bes re cu rrir a la ex pe rien cia de otros 
y orien tar te con per so nas o ins ti tu cio nes es pe cia li za das.

Los prés ta mos con in te re ses: es me jor caer en blan di to.

Los préstamos

A par tir de la mo da li dad de ca ja de aho rro, en tra mos en un asun to un po co es pi no so: 
pe dir pres ta do con in te re ses. En si tua cio nes en las que la eco no mía de un país no 
es es ta ble es te asun to es com ple jo: mu chas per so nas y em pre sas su fren al te ner 
que pa gar can ti da des ele va das por los in te re ses que sus cré di tos ge ne ran.
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Es tos in te re ses son una pro por ción de la can ti dad pres ta da y se co bran de acuer do 
con las ta sas y los pla zos es ta ble ci dos en el con tra to de prés ta mo. Las ta sas de in te
rés se cal cu lan por año aun que los pa gos se rea li zan, nor mal men te, ca da mes. 

Ge ne ral men te las ta sas son ma yo res a me di da que au men ta el pe río do de tiem
po por el que se pres ta. Es to es así de bi do a que a me di da que pa sa el tiem po,  
au men ta el ries go de que cam bien las con di cio nes en las que se pres ta; por ejem
plo, que au men ten los pre cios de los bie nes que se con su men y es to dis mi nu ya la 
ca pa ci dad de aho rro y de pa go de las per so nas.

Los me jo res cré di tos o prés ta mos son los más blan dos, es de cir, aque llos que co
bran ba jas ta sas de in te rés y se ha cen pa ra pe río dos de tiem po lar gos. Los cré di tos 
du ros, en cam bio, co bran al tos in te re ses en po co tiem po, ha cen que nos las vea
mos du ras pa ra pa gar.

Por lo an te rior, siem pre que so li ci tes un prés ta mo for mal, exi ge que te ex pli quen per
fec ta men te las con di cio nes y que se es ta blez can por es cri to: que te in di quen  el va lor 
to tal de tu deu da, con los in te re ses, y las can ti da des que de bes pa gar ca da cier to tiem
po. Así, po drás com pa rar con tra tu ca pa ci dad de pa go y de ci dir la me jor al ter na ti va: si 
va mos a caer en la ne ce si dad de con se guir cré di tos, es me jor que sea en blan di to. 

Los prés ta mos con in te re ses se pue den pa gar de di fe ren te for ma, de pen dien do del 
ti po de prés ta mo y del con tra to que se ha ga. Las más co mu nes son:

1  Pa go al fi nal del pe río do es ta ble ci do: se pa ga el di ne ro pres ta do más los in te re
ses ge ne ra dos por el prés ta mo.

2  Pa go de los in te re ses ge ne ra dos ca da cier to tiem po y de la can ti dad pres ta da al 
fi  nal del pe río do es ta ble ci do. 

An tes de acep tar o so li ci tar un cré di to, del ti po que sea, es ne ce sa rio exa mi nar bien las 
con di cio nes en que se rea li za y com pa rar lo con nues tra ca pa ci dad pre sen te y fu tu ra 
pa ra rea li zar los pa gos co rres pon dien tes, con ba se en los in gre sos que es pe ra mos re ci
bir por el fun cio na mien to de nues tro ne go cio u otras fuen tes de in gre so.
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3  Pa go en par cia li da des, es de cir se pa ga par te del prés ta mo (la can ti dad prin ci pal 
más in te re ses) ca da cier to tiem po, nor mal men te, ca da mes.

Con vie ne te ner pre sen te las si guien tes re co men da cio nes al so li ci tar cual quier prés
ta mo con in te re ses:

Un buen crédito

• No es re co men da ble con tra tar prés ta mos a pa gar al fi nal del pe río do por que, 
has ta aho ra, to das las ins ti tu cio nes ban ca rias co bran in te rés com pues to; eso ha ce 
que la deu da crez ca muy rá pi da men te.

• Lo más re co men da ble es con tra tar cré di tos en los que se pa guen par cia li da des 
ca da cier to tiem po. Es to ha ce que los in te re ses se cal cu len so bre la can ti dad que 
va que dan do e im pi de que se acu mu le una fuer te deu da. Es ta for ma per mi te que 
la per so na que re ci be el prés ta mo, ha ga pa gos men sua les cons tan tes y pue da pro
gra mar de me jor ma ne ra el cum pli mien to de sus com pro mi sos.

• Los prés ta mos a cor to pla zo sue len te ner ba jas ta sas de in te rés por lo cual son 
re co men da bles pa ra fi nan ciar re cur sos que se uti li zan en pro du cir bie nes y ser vi
cios que se ven den o rea li zan en pe río dos cor tos de tiem po. Así se evi ta que la fal
ta de in gre sos rá pi dos im pi da cum plir el com pro mi so de pa go. Es tos prés ta mos a 
cor to pla zo pue den pa gar se al fi nal del pe río do es ta ble ci do y no en men sua li da des 
u otras for mas par cia les de pa go.

Ingresos bajos

Plazos largos
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Vea mos aho ra al gu nas for mas pa ra ob te ner cré di tos con in te re ses.

Cré di tos pren da rios

Otra op ción de fi nan cia mien to de tu ne go cio son los cré di tos en los que se exi ge 
al go en pren da pa ra ga ran ti zar el pa go del di ne ro so li ci ta do: es cri tu ras de ca sas o 
te rre nos, fac tu ras de bie nes du ra de ros co mo au to mó vi les.

Con vie ne uti li zar es ta op ción cuan do los re cur sos que ne ce si ta mos son pa ra la com
pra de equi po cos to so y el prés ta mo es a pla zos lar gos o me dia nos. No ol vi dar que 
es tá en jue go el pa tri mo nio fa mi liar o per so nal.

• Los prés ta mos a pla zos ma yo res au men tan las ta sas de in te rés con for me cre
ce el tiem po du ran te el cual se con ce de el prés ta mo. Son re co men da bles cuan do  
se tie ne se gu ri dad de que se ob ten drán in gre sos du ran te pe río dos pro lon ga dos de 
tiem po. Se recomienda uti li zar los en la ad qui si ción de bie nes de al to va lor y que 
su re cu pe ra ción se da en lap sos pro lon ga dos de tiem po, co mo ocu rre con la ma qui
na ria, los au to mó vi les, los te rre nos o las ca sas.

Conoce los tipos de intereses que existen, practica los cálculos que debes hacer para 
obtenerlos y revisa las condiciones que debes tomar en cuenta, antes de solicitar un 
préstamo. Consulta el módulo El crédito para tu negocio que también forma parte de 
los libros que puedes estudiar en el Modelo de Educación para la Vida y el Trabajo.

Monte de
Piedad
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Cré di tos co mer cia les

Si par te del ca pi tal ne ce sa rio pa ra ini ciar tus ope ra cio nes con sis te en ma te ria pri
ma o ma te ria les, pe ro ya cuen tas con equi po, lo cal o al gu nos otros bie nes de va lor 
que le den res pal do a una so li ci tud de re cur sos, se pue den bus car pro vee do res pa ra 
ha cer com pras a cré di to, con o sin ga ran tía.

Mu chas em pre sas co mer cia les, pa ra ga nar clien tes, rea li zan la ven ta de sus pro duc
tos o ser vi cios a cré di to sin in te re ses en pe río dos de tiem po re la ti va men te cor tos, 
de tres o seis me ses, por ejem plo.

Tú pue des re cu rrir a los pro vee do res y so li ci tar les la can ti dad de ma te ria les que vas 
a ne ce si tar pa ra un tiem po, pa gar con el pro duc to de la ven ta e ir aho rran do pa ra 
con tar con ca pi tal pro pio.

Re cor de mos a la pro duc to ra de va ji llas:

Si los $17 575.00 que ne ce si ta pa ra dos me ses de pro duc ción los con si gue a cré di
to con sus pro vee do res, di ga mos con un 5% de in te rés men sual, ten drá una deu da 
de $17 575.00 más los in te re ses ge ne ra dos que es igual a:

$17 575.00 x 5% x 2 = $1 757.50

Ca da mes ella ven de ría $25 000.00 por las 125 va ji llas que pro du ce su ta ller. Una 
vez cu bier tos los gas tos, in clu yen do los $ 8 787.50 men sua les de ma te rias pri mas 
pres ta dos, le que da rían $ 5 417.00.

Pue de pa gar los in te re ses, de pen dien do del con tra to de cré di to, en un mes o en 
dos. Des pués de cu brir el cré di to, es tá en con di cio nes de ad qui rir ma te rias pri mas 
con re cur sos pro pios.

La cla ve de es ta for ma de fi nan ciar se es tá en lo ca li zar a los pro vee do res apro pia
dos y cuan do se ne ce si te, a las per so nas o em pre sas que pue dan fir mar co mo ava
les pa ra ob te ner el cré di to o bien, te ner al gún ti po de ga ran tía.

En la si guien te uni dad ve re mos al gu nos pro ce di mien tos pa ra com prar de la me jor 
ma ne ra. Por lo pron to pue des em pe zar a or ga ni zar un Di rec to rio de pro vee do res. 
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Prés ta mos ban ca rios

Los prés ta mos ban ca rios son una for ma de fi nan ciar se a la cual po de mos re cu rrir 
si se ne ce si ta una can ti dad de di ne ro gran de y siem pre que ten ga mos se gu ri dad de 
que po de mos pa gar pun tual men te. Los ban cos pres tan de acuer do a la ca pa ci dad 
de pa go de quien so li ci ta el prés ta mo. El so li ci tan te tie ne que cum plir con cier tos 
re qui si tos co mo:

• Te ner un in gre so de mos tra ble.
• Un fia dor que res pon da por él o una afian za do ra, en tre otros.

Una vez reu ni dos los re qui si tos y ha ber de mos tra do que el so li ci tan te pue de pa gar, 
el ban co otor ga el prés ta mo y de ter mi na los in te re ses que va a co brar.

Re cu rrir a los prés ta mos ban ca rios es re co men da ble pa ra la ad qui si ción de equi po 
o ma qui na ria pues to que es tos bie nes se re cu pe ran en pe río dos de tiem po lar gos, 
o bien, en verdaderas emergencias. Los prés ta mos ban ca rios pue den ser con si de ra
dos co mo la úl ti ma op ción pa ra fi nan ciar el ne go cio.

Es muy im por tan te co no cer con exac ti tud las con di cio nes del prés ta mo y bus car 
op cio nes blan di tas: sa ber cuál es el mon to to tal de la deu da, ya in clui dos los in te
re ses y cuán to se tie ne que pa gar men sual men te.

Ade más, hay que com pa rar esa can ti dad con los in gre sos que se van a ob te ner de 
ma ne ra re gu lar en el ne go cio. Acep tar el cré di to só lo cuan do es tos in gre sos nos 
per mi tan pa gar las men sua li da des y ob te ner lo que ne ce si ta mos co mo in gre so per
so nal mí ni mo. De otra ma ne ra es ta re mos tra ba jan do só lo pa ra pa gar.
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Si tus in gre sos te per mi ten pa gar cual quie ra de las can ti da des men sua les ano ta das 
y to da vía te que da un in gre so per so nal ade cua do, aun que sea mí ni mo, en ton ces 
pue des re cu rrir al prés ta mo, sin te mor a no te ner con qué pa gar. No ol vi des que 
los re cur sos que ne ce si tes en otros ren glo nes co mo ma te ria les o suel dos y sa la rios 
se pue den ob te ner y cu brir con otras fuen tes de fi nan cia mien to.

Vea mos un ejem plo

Su pon ga mos que ne ce si tas un prés ta mo de $15 000.00 co mo ca pi tal ini cial pa ra 
tu ne go cio y en los ban cos va ría la ta sa anual en tre 20% y 40%. Los in te re ses que 
ten drías que pa gar se rían los si guien tes, de acuer do con el ban co.

Intereses

Banco
Tasa Anual % 

(un año) A 1 año A 2 años A 3 años

Amarillo 20% $3 000.00 $6 600.00 $10 920.00

Rosa 30% $4 500.00 $10 350.00 $17 955.00

Morado 40% $7 500.00 $14 400.00 $26 160.00

Deuda Total

Amarillo $18 000.00 $21 600.00 $25 920.00

Rosa $19 500.00 $25 350.00 $32 955.00

Morado $21 000.00 $29 400.00 $41 160.00

Pago mensual

Amarillo $1746.00 $1 101.60 $959.00

Rosa $11891.50 $1 419.60 $1 384.00

Morado $2 142.00 $1 793.40 $1 975.00
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Te re co men da mos vi si tar al gu nos ban cos cer ca nos a tu lo ca li dad pa ra que te in
for mes so bre los cré di tos que ofre cen, las ta sas de in te rés que ma ne jan, et cé te ra. 
Pue des ha cer lo mis mo vi si tan do ca sas co mer cia les. La in for ma ción que ob ten gas 
pue des con cen trar la en la sec ción de No tas de tu libro.

Los pro gra mas ofi cia les de apo yo a los pe que ños ne go cios y los pro yec tos pro
duc ti vos co mu ni ta rios.

Si el ne go cio que te pro po nes es en con jun to con otras per so nas, pue des so li ci tar 
apo yo a di fe ren tes ins ti tu cio nes de go bier no. En las ofi ci nas mu ni ci pa les o es ta ta
les de las Se cre ta rías de Tra ba jo, De sa rro llo So cial o Eco nó mi co en con tra rás la in
for ma ción ne ce sa ria pa ra lle var ade lan te tu pro pó si to de la me jor ma ne ra.

En tu folleto Pa ra sa ber más… en con tra rás in for ma ción so bre es te ti po de 
apo yos, en la cáp su la 5: Cré di tos a mi croem pre sas. Con súl ta la y des pués 
re gre sa aquí.

Cual quie ra de las op cio nes que con si de res pa ra ob te ner re cur sos de be es tar bien 
pla nea da y res pal da da en la ca pa ci dad de re cu pe ra ción del di ne ro que ten ga tu 
ne go cio. 
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Dos con se jos úti les pa ra el di ne ro que ne ce si tas

El pri me ro:
Con sis te en que re duz cas los cos tos pa ra ini ciar el ne go cio. Pue des em pe zar con 
me nos pre su pues to pa ra arran car el ne go cio, no com prar tan tas co sas pa ra la ela
bo ra ción del pro duc to o del ser vi cio que vas a ofre cer.

Lo im por tan te es que no cam bies tu idea del ne go cio de acuer do con el plan que 
has he cho.

El segundo:
Se tra ta de au men tar el di ne ro de que dis po nes, sin in cu rrir en deu das di fí ci les de 
pa gar.

Pue des re cu rrir a: con ven cer a la fa mi lia pa ra que apor te di ne ro, bus car otros so
cios ca pi ta lis tas, rea li zar ges tio nes pa ra con se guir un fi nan cia mien to de pro gra
mas de go bier no es pe cia les pa ra mi croem pre sas.

3.3 Re cur sos y ta ma ño de mi ne go cio

Hay una re la ción en tre los re cur sos de que dis po ne mos con el ta ma ño y al can ce de 
nues tro ne go cio. El ta ma ño del ne go cio no es el lu gar que ocu pa el pues to, lo cal o es
ta ble ci mien to, si no prin ci pal men te el ta ma ño de lo que se ha ce, es de cir, la can ti dad 
que se pro du ce o ven de. Por eso, el ta ma ño fí si co de nues tro ne go cio es im por tan te.
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El ta ma ño y la ca pa ci dad de de sa rro llo del ne go cio de pen den de:

• La can ti dad de los re cur sos ma te ria les y fi nan cie ros.
• Nues tra ca pa ci dad pa ra ob te ner los re cur sos ne ce sa rios del ne go cio.
•  Nues tra ca pa ci dad co mo ne go cian tes a fin de re du cir el ca pi tal mí ni mo in dis

pen sa ble que re que ri mos pa ra ini ciar y ha cer fun cio nar los re cur sos dis po ni bles 
de la me jor ma ne ra po si ble.

Re cor de mos el ejem plo de con fec cio nar nos un sa co, fal da o 
pan ta lón.

Si que re mos ha cer un sa co o una cha ma rra y no te ne mos 
ma te ria les su fi cien tes, al fi nal nos que da re mos con las pie
zas cor ta das o una pren da in ser vi ble. Ha bre mos des per di
cia do re cur sos en al go que no usa re mos.

De igual ma ne ra, si de ci di mos ha cer una pren da com ple ta pe ro 
muy pe que ña, no la po dre mos usar y se rá tra ba jo en va no.

En am bas si tua cio nes se ha cen las co sas en una me di da que 
no se co rres pon de con los re cur sos dis po ni bles ni con el ob je
ti vo de ha cer al go útil y fun cio nal.

Si la de ci sión es no uti li zar la te la has ta no te ner los re cur sos pa ra 
ha cer nos un tra je com ple to, nos li mi ta mos y man te ne mos ocio
sos bie nes úti les que, ade más, re pre sen tan un cos to.

¿Qué al ter na ti vas se pue den su ge rir pa ra el uso ade cua do de los re cur sos 
en el ejem plo an te rior? Es crí be las a con ti nua ción.

Pu die ra pen sar se que un ne go cio pe que ño ape nas si da pa ra ir la lle van do, mien tras 
que un ne go cio gran de es el que va le más por que de ja más. 



Para iniciar el negocio se necesita . . .Unidad 2

147

¿Tú qué pien sas de es to? Es crí be lo en las si guien tes lí neas.

Los re cur sos ne ce sa rios pa ra ini ciar un ne go cio, in tro du cir una me jo ra im por tan te 
o man te ner su fun cio na mien to, son di fe ren tes pa ra ca da ne go cian te y, por tan to, 
pa ra ca da ne go cio. 

Hay ne go cios que ma ne jan es ca sos re cur sos y sus in gre sos o ven tas son re gu la res 
o al tas. So bre to do en aque llos en los cua les se pro du cen o ven den mer can cías de 
rá pi da ro ta ción, es de cir, la com pra de ma te ria les y la ven ta de mer can cías o ser vi
cios se rea li zan en pe río dos de tiem po muy cor tos: dia rio, se ma nal, et cé te ra.

Por otro la do, hay ne go cios con ca pi ta les más gran des que no ob tie nen los in gre
sos es pe ra dos. Los re cur sos de algunos ne go cios dan mu chas vuel tas en el mis mo 
tiem po en el que un ca pi tal más gran de da só lo una vuel ta. Ocu rre al go así:

negocio pequeño negocio pequeño

negocio pequeñonegocio pequeño

negocio pequeñonegocio pequeño

negocio grande

Es ne ce sa rio ade cuar el ta ma ño del ne go cio a los re cur sos o bien, to mar las de ci sio nes y rea li zar 
las ac cio nes que nos per mi tan uti li zar los re cur sos de ma ne ra crea ti va y efi caz pa ra lo grar el pro
pó si to de sea do: ha cer lo cre cer.
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Una pe que ña bal sa y el Ti ta nic

Lee la si guien te anéc do ta. Cuan do ter mi nes, pien sa en al gún re frán o pro
ver bio que es té re la cio na do con es ta his to ria.

Va mos a com pa rar dos gran des de sa fíos: Amyr y el Ti ta nic. La mi sión de am bos era 
cru zar el Atlán ti co.

Ima gí na te que tu pe que ño ne go cio es co mo la bal sa de Amyr y po de mos ver al Ti
ta nic co mo un gran ne go cio, co mo mu chos que exis ten en el mer ca do. Re vi se mos 
qué pa só con ca da uno de ellos.

Un bri llan te na ve ga dor bra si le ño, Amyr Klink rea li zó so lo una tra ve sía des de Áfri
ca has ta Bra sil, en una bal sa. Aven tu ra, suer te, di rán al gu nos. ¡No! Es el re sul ta
do de una enor me pre pa ra ción y es tu dios. Cier ta vez le pre gun ta ron a Amyr, ¿por 
qué pien sas que el ta ma ño de la em bar ca ción no im por ta pa ra ha cer es ta ha za ña? 

Y él res pon dió: "Lo que in te re sa es la idea del pro yec to que tie nes en la ca be za, 
los re cur sos que tie nes y có mo los ma ne jas".
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Proyecto Titanic

Capital inicial:
1500.000librasesterlinasdeaquellaépoca,queesmuchodinero.

Filosofía:
Negociosdeviajes.

Habilidades:
Tradición y gran conocimiento de construcción y navegaciónmarítima de
grancalado.11

Objet i vos:
Abrilde1912:CruzarelAtlánticoconelmayorymássegurotransatlántico
jamásvisto,llevando2207pasajeros,enunviajeinauguralinolvidabley
con900tripulantes,enunasemana(récorddeesaépoca).

Recursos:
Contratacióndelamejortripulaciónexistenteenelmundo.Modernísimains
trumentacióndeabordoparasuépoca.

Resultados:
Naufragóel14deabrilde1912despuésdechocarcontrauniceberghabien
dosidosucomandanteytripulaciónacusadosdeincompetentes.Eldirec
tordelaconstructora,abordo,intentósalvarpasajeros.Terminaronnau
fragandoconelnavíojuntoconotras1503personas.

Conclusión:
Sepuedepensarque:
—¿Fuemalasuerte?
—¿Unhechonormal?
—¿Unaccidente?
—¿Concentrósuatenciónenelautopoder?,¿subestimólosfactoresexter
nos?,¿fallóenlaplaneación?

11Calado:Profundidadquealcanzaenelagualapartesumergidadeunbarco.Alturaquealcanzalasuperficie
delaguasobreelfondo.
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Proyecto de Amyr Klink

Capital inicial:
Pequeño.

Filosofía:
Negociosdeaventurasplanificadas.

Habilidades:
Profundoconocimientodenavegacióndeportiva.

Objet i vos:
Juniode1984:CruzarelAtlánticoconelbarcomáspequeño,aremo,sin
acompañantes,enunviajeparaprobarlainteligenciadelhombresobre
losfactoresquelorodean.Duraciónestimada:100díaspararecorrer7000
km.

Recursos:
Reunióciertacantidaddedinero.Sehizoasesorarporunespecialistaen
alimentaciónyconservacióndeagua.Proyectóunbarcoparasoportarlos
climasextremos.Recolectóinformaciónconunnavegantefrancésqueha
bíacruzadoelAtlánticoNorte.Seríaunviajesinigualentrelosmilesreali
zadosenlosocéanos.

Resultados:
LlegóaSalvador(Brasil),despuésde100díasy7000kilómetrosdeviaje
enelmariniciadoel10dejuniode1984enÁfrica,solo,conaltamoralycon
perfectasalud.

Conclusión:
Sepuedeconcluirquefue:
—¿Suerteabsoluta?
—¿Unalocura?
—¿CompetenciadeAmyr?
—¿Hechoquenuncamásserárepetido?

Concentrótodassusatencionesenfactoresexternos.Losestimócompeten
temente.Adecuósuspropiosrecursosalosfactoresincontrolablesycon
trolablesparaalcanzarsuobjetivo.Unéxitodeplaneación.Unejemplode
humildadyrespetoalosfactoresexternos.



Para iniciar el negocio se necesita . . .Unidad 2

151Es cri be un re frán o pro ver bio que se re la cio ne con es tas dos his to rias:

El ta ma ño de un pro yec to de pen de de las cua li da des de quie nes lo ha cen, si bien 
los re cur sos son una ba se im por tan te pa ra con ver tir los en rea li dad. Nin gu no de los 
na ve gan tes del ejem plo an te rior po dría ha ber he cho na da sin re cur sos. Sin em bar
go, el lo gro del pro pó si to de pen dió de la ca pa ci dad de ca da cual pa ra apro ve char 
las con di cio nes y re cur sos con que con ta ban. Así, con nues tro ne go cio, es de gran 
im por tan cia sa ber apro ve char los re cur sos y apli car to das nues tras ca pa ci da des y 
cua li da des de ma ne ra efi caz.

Has ta aquí he mos vis to di fe ren tes for mas pa ra de ci dir el ti po de ne go cio que más 
te con vie ne te ner, en fun ción de su uti li dad tan to pa ra ti co mo pa ra el con su mi dor, 
así co mo di ver sas op cio nes pa ra ob te ner fi nan cia mien to.

En la si guien te unidad ve re mos el pro ce so es pe cí fi co de ins ta lar el ne go cio que que
re mos y de or ga ni zar los re cur sos con los que con ta mos pa ra lo grar los re sul ta dos 
que de sea mos. 

12Textoobtenidodeinternet:www.emprendedor.com

Moraleja

El Titanic, con todos los recursos que tenía, jamás se hubiera hundido si frenaba a  
10 metros de distancia del iceberg en la oscuridad de la noche.

Amyr podía accidentalmente haber sido destruido por algún obstáculo menos pensa
do como ballenas juguetonas.

Para reducir el riesgo de los negocios, la planeación y el manejo de los recursos es vital 
y no tanto el tamaño.12
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Recordemos lo aprendido

A.  Re ca pi tu le mos so bre lo vis to en es ta Unidad. Pa ra es to 
con tes ta las si guien tes pre gun tas:

Las me jo res ideas pa ra mi ne go cio son:

Idea 1: 

Idea 2: 

Mis prin ci pa les clien tes pue den ser:

1. 

 

 

2. 

 

 

Mis necesidades de ingreso son:

Mínimo: $  Máximo $ 

Pa ra ob te ner ese in gre so ne to, es de cir, apar te de los cos tos, ne ce si to pro du cir o 
ven der:

Ingreso Mínimo: $   Ingreso Máximo $ 
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Pa ra pro du cir o ven der lo que ne ce si to, mi ne go cio re quie re los re cur sos si guien tes:

• Ma te ria les:

• Otros:

La can ti dad de di ne ro que ne ce si to pa ra ob te ner esos re cur sos (in clu yen do sa la rios, 
ren tas, pro mo ción, si los hay) es de:

Ma te ria les: $ 

Suel dos, sa la rios, ren tas o ser vi cios: $ 
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Las formas a las que puedo recurrir para obtener recursos, de acuerdo a mis con
diciones y la capacidad del negocio son:

1.  

 

 

2. 

 

 

3. 

 

 

B.  Con re la ción a tu idea ini cial y me ta del ne go cio, ¿se han 
for ta le ci do o mo di fi ca do? Ex pli ca có mo:

Idea inicial:

Meta:
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¿Có mo se han for ta le  ci do o mo di f i ca do?
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Con te ni dos De bo re pa sar

El negocio más útil y conveniente 

Un negocio a mi medida 

¿De dónde saco el dinero? 

¿Qué apren dí en es ta unidad?

¿Qué aprendí y para qué me sirve?

Pa ra que va lo res lo que has apren di do y si te ha si do de uti li dad, en es ta 
par te te su ge ri mos que mar ques con una 3✔ los con te ni dos que creas que 
ne ce si tas re pa sar. En la se gun da par te con tes ta lo que se te pi de.
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¿Pa ra qué me sir ve lo que apren dí en es ta unidad?

¿Qué du das ten go?

¿Qué de bo re vi sar con el ase sor?





Unidad 

3
Instalación y

funcionamiento
En esta unidad trataremos de 
aterrizar los aspectos rela
cionados con la instalación y 
funcionamiento de tu nego
cio, de acuerdo con la acti
vidad que elegiste, el tipo de 
clientes y los recursos de que 
puedes disponer.
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Mi negocio: ¿cuándo
y dónde instalarlo?

1.1 Para iniciar: audacia y organización

La ins ta la ción del ne go cio que quie res, no 
se re fie re so la men te al as pec to fí si co, es  
al go más que po ner un pues to o abrir un lo cal 
o es ta ble ci mien to. Es to mar la de ci sión de rea
li zar to das las ta reas que ne ce si tas pa ra ini ciar 
tu ne go cio, y es tas ta reas pue den em pe zar an
tes de que lo ins ta les. Se tra ta de ana li zar la 
si tua ción, tus ne ce si da des, las opor tu ni da des 
que tie nes y las que te pue des crear y pro gra
mar, po ner le nom bre y ape lli do a las ta reas 
que se tie nen que rea li zar.

Deci dir cuán do y dón de es opor tu no ins ta lar tu ne go cio re pre sen ta uno 
de los re tos a ven cer en tu vi da co mo ne go cian te. Es te te ma te ayu da rá 
a co no cer de qué ma ne ra po drías ha cer lo, así co mo los as pec tos que hay 
que con si de rar pa ra to mar una de ci sión.

Responderemos a las preguntas:

¿Qué aspectos debo considerar para saber dónde debo instalar mi negocio?
¿Cómo debo organizar la instalación? 
¿Qué necesito preparar para realizar el lanzamiento o inauguración de mi 
negocio?
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Pa ra to mar la de ci sión de cuál es el mo men to opor tu no de ini ciar tu ac ti vi dad en 
el ne go cio, se pre ci sa ana li zar muy bien tus con di cio nes y ne ce si da des ac tua les y 
las opor tu ni da des con que cuen tas, te ner co ra zón y au da cia pa ra en fren tar los ries
gos; de ci dir con con vic ción y fir me za.

Ade más, pien sa que mien tras más pron to lo ins ta les, más rá pi do ob ten drás los be
ne fi cios que es pe ras de él.

To man do en cuen ta lo an te rior, con tes ta las pre gun tas que se pre sen tan a 
con ti nua ción en blo ques de dos. Mar ca con una 7 la res pues ta de ca da blo
que que con si de res ade cua da a tu si tua ción ac tual.

Pa ra ins ta lar tu ne go cio pien sas que:

Es me jor te ner to dos los re cur sos ma te ria les.
Con el equi po y ma te rial que tie nes ac tual men te, pue des ini ciar.

Lo pue des lo grar con el ca pi tal que tie nes en es te mo men to.
Pue des em pe zar con al gu nas ac ti vi da des  

mien tras reú nes el ca pi tal que te ha ce fal ta.

Es necesario empezar tu negocio solo.
Requieres del apoyo de alguien más.

Tus ne ce si da des de co men zar son in me dia tas.
Pue des es pe rar más tiem po.
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Po de mos ini ciar nues tras ac ti vi da des co mo ne go cian tes, si con ta mos con un mí ni
mo o un óp ti mo de re cur sos. La de ci sión de pen de de las ne ce si da des que ten ga mos 
y las con di cio nes ac tua les en que nos en con tre mos.

Lo óp ti mo se ría po seer to dos los re cur sos pa ra ins ta lar nues tro ne go cio tal y co mo 
lo que re mos, sin em bar go, la ex pe rien cia de otros ne go cian tes nos di ce que por fal
ta de tiem po, pla nea ción, or ga ni za ción, et cé te ra, no siem pre con ta mos con to dos. 
Por eso es im por tan te ana li zar si con vie ne co men zar con los re cur sos que con si de
re mos su fi cien tes pa ra, de es ta ma ne ra, ob te ner po co a po co los be ne fi cios que 
es pe ra mos con el ne go cio.

Ca da ca so es es pe cial, tú co mo ne go cian te de ci di rás cuán do y dón de ins ta lar tu ne
go cio. Va mos a co no cer la ex pe rien cia de otras per so nas cer ca nas a ti que tie nen 
su ne go cio pro pio.

Pien sa en dos per so nas, ya sea fa mi lia res o amis ta des cer ca nas a ti que tra
ba jen por cuen ta pro pia e in ves ti ga có mo le hi cie ron pa ra ini ciar su ne go cio.  
Bá sa te en las pre gun tas si guien tes y es cri be las res pues tas al final de tu libro.

Bueno, apenas es el inicio:
¡A darle!
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Ca da una de es tas per so nas se gu ra men te ana li zó su si tua ción en al gún mo men to 
y de ci dió que exis tían con di cio nes fa vo ra bles pa ra em pe zar. Tam bién en fren tó di
ver sos pro ble mas pa ra to mar la de ci sión de po ner en mar cha su ne go cio o me jo
rar lo. 

En tu ca so, ¿cuá les son las con di cio nes fa vo ra bles y cuá les los re tos a ven cer pa ra 
ini ciar tus ac ti vi da des co mo ne go cian te?

1 ¿Cuán to tiem po le lle vó po ner su ne go cio?

2 ¿A qué pro ble mas se en fren tó al ini ciar lo?

3 ¿Te nía quién le ayu da ra?  Sí    No  

4  De ser así, ¿quién le ayu da ba?

  Fa mi liar    Ami go    So cio    Otro    

 Es pe ci fi ca: 

5 ¿Em pe zó tra ba jan do tiem po com ple to o par cial?

6 Ex pli ca las cau sas.

7 ¿Con ta ba con los re cur sos su fi cien tes pa ra ini ciar?, ¿cuá les eran?

8 Ac tual men te, ¿le de di ca a su ne go cio tiem po com ple to?

9  Des cri be en qué con di cio nes se en cuen tra en es te mo men to (con si de ra 

he rra mien tas, equi po, es pa cio, di ne ro, per so nas que le ayu dan, et cé te ra).
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Para iniciar o mejorar un negocio, se re quie re em plear tu ha bi li dad pa ra or ga ni zar
te; de es ta ma ne ra po drás dar res pues tas efi ca ces a los re tos que en fren tes, to man
do en cuen ta tu si tua ción y con di cio nes ac tua les. La cues tión es no dar se por ven
ci do y te ner en la men te que si otras per so nas lo han lo gra do, tú tam bién pue des 
ha cer lo.

Las op cio nes pa ra ini ciar se en el ne go cio pue den ser va rias, de pen dien do del ca so. 
En la si guien te ac ti vi dad en con tra re mos al gu nos ejem plos.

Pien sa en las op cio nes de ne go cio que ten gas y gá na le la ca rre ra al tiem po 
pa ra ins ta lar tu ne go cio. Si gue las in di ca cio nes

• Ubí ca te en la sa li da que re pre sen te tu si tua ción ac tual.

•  De las op cio nes que se en cuen tran en ce rra das en un cua dro, se lec cio na aque llas 
que te per mi tan lle gar has ta la me ta, es de cir, ins ta lar tu ne go cio, tra zan do el 
ca mi no con una lí nea ro ja.

•  Es cri be el tiem po en días o me ses que con si de ras te lle va ría lle gar a la me ta. El 
re to a ven cer es no pa sar de tres me ses.

Lo tengo que lograr. Lo primero  
que tengo que hacer es...
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En sus mar cas, lis tos, ¡Fuera!

Mi si tua ción ac tual

No pa gar ren ta 
de un lo cal.Ha cer vo lan tes 

pa ra pro mo cio nar  
mi ne go cio.

Pa gar la ren ta  
de un lo cal.

Tra ba jar du ran te  
mi tiem po li bre.

Com bi nar mi  
em pleo con las  

ac ti vi da des  
de mi ne go cio.

Rea li zar una  
ac ti vi dad pro vi sio nal 

re la cio na da con mi  
ne go cio.

So li ci tar per mi so 
por va rios me ses  

en mi em pleo.

Tra ba jar  
con fa mi lia res  

o ami gos.

Con tar con 
al guien que  
me ayu de  

mien tras es toy  
en mi em pleo.

Con tra tar per so nal  
pa ra que me apo ye.

Tra ba jar so lo.
Aso ciar me con  
una per so na  
de con fian za.

Ini cio del pri mer mes.

3 meses máximo

Tiempo que me llevará llegar a la meta: 

META
Instalación de  

mi negocio

Salida
Tengo empleo

Salida
No tengo empleo
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El ca mi no que más te con vie ne re co rrer va ría de acuer do a tus ne ce si da des y con
di cio nes. Pe ro hay que de fi nir cla ra men te dos as pec tos:

• ¿Có mo ini ciar?
• ¿A dón de lle gar?

Co mo he mos vis to, ini ciar un ne go cio re quie re de pla near, or ga ni zar y ser crea ti vo, 
con la fi na li dad de en con trar so lu cio nes que te per mi tan em plear de ma ne ra ade
cua da los re cur sos su fi cien tes pa ra co men zar a de sa rro llar las ac ti vi da des pro pias 
de tu ne go cio. Vea mos al gu nos ejem plos.

Si en es te mo men to tú cuen tas con un em pleo, po drías co men zar tu ne go cio apro
ve chan do tu tiem po li bre u ofre cien do tus pro duc tos o ser vi cios a tus com pa ñe
ros de tra ba jo y, ade más, de ci dir si quie res tra ba jar so lo o con el apo yo de al gún 
fa mi liar o ami go de con fian za.

Si por el con tra rio, en es te mo men to no tie nes un em pleo, es to no es un im pe di
men to pa ra que pue das ha cer al go a fin de reu nir el ca pi tal ne ce sa rio y lo grar es
ta ble cer tu ne go cio co mo lo quie res. Una op ción po dría ser ini ciar una ac ti vi dad 
pro vi sio nal re la cio na da con lo que de seas apo yán do te con los re cur sos que tie nes 
has ta el mo men to.

Mientras junto lo que necesito, 
con esto empiezo algo.
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Así co mo es tas op cio nes, exis ten otras que se te pue den ocu rrir pa ra ini ciar tu ne
go cio de la ma ne ra que más te con ven ga. No ol vi des ser muy crea ti vo.

El otro as pec to es ¿a dón de lle gar?, ¿cuál es la me ta que ten go que al can zar?

Una vez que em pe za mos a rea li zar las ac ti vi da des de nues tro ne go cio, la me ta es 
ob te ner los re cur sos óp ti mos pa ra ins ta lar lo co mo lo qui si mos des de que la idea da
ba vuel tas en nues tra ca be za. Qui zá de sea mos con tar con un lo cal o es ta ble ci mien
to con es pa cio su fi cien te pa ra aten der a los clien tes, ad qui rir el equi po y ma te rial 
más mo der no y útil pa ra in cre men tar la pro duc ción o ven ta de los bie nes o ser vi
cios que ofre ce mos, te ner a va rias per so nas que nos ayu den a rea li zar las di ver sas 
ac ti vi da des que re quie re el ne go cio pa ra su buen fun cio na mien to, et cé te ra.

Pa ra lo grar cu brir es tos as pec tos, es im por tan te de fi nir cla ra men te cuá les van a 
ser las ac ti vi da des que te per mi ti rán lle gar a tu me ta en el tiem po que es ti mas rea
li zar lo. Aun que el ne go cio que pien sas ini ciar sea pe que ño, ten drás que rea li zar 
mu chas ac ti vi da des. Por eso es me jor or ga ni zar las en un pro gra ma ge ne ral de ac
cio nes, el cual te ser vi rá co mo guía pa ra ins ta lar tu ne go cio en el lu gar y mo men to 
ade cua do, de acuer do a tus ne ce si da des y con di cio nes.

Un ejem plo nos se rá de uti li dad.

Re vi sa el pro gra ma de ac cio nes que rea li za ron Te re y su ve ci no Raúl, quie
nes se aso cia ron pa ra ini ciar un ne go cio de ven ta de fru tas con ge la das.

Mi Negocio
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Piensa, aho ra es tu tur no. Realiza la siguiente actividad. 

Pro gra ma ge ne ral de ac cio nes

En los ren glo nes de la pri mer co lum na, ano ta las ac ti vi da des que pien sas rea li zar 
pa ra ins ta lar tu ne go cio. Des pués, mar ca con una 7 la se ma na en que vas a lle var
las a ca bo y quién se rá el res pon sa ble de ello. To ma en cuen ta des de la in ves ti ga
ción de mer ca do has ta el mo men to de abrir tu ne go cio. Si ya efec tuas te al gu na de 
ellas, es cri be cuá les son y már ca las con un as te ris co en el es pa cio co rres pon dien te 
a la pri mer se ma na. No ol vi des que pue des rea li zar una o va rias ac ti vi da des de ma
ne ra si mul tá nea.

Pla nea tu pro gra ma pa ra tres me ses má xi mo.

Ejem plo:

Actividad 
general

Semanas

Responsable
1° 2° 3° 4° 5° 6° 7° 8° 9° 10° 11° 12°

Detectar 
a mis 

posibles 
clientes.

7 7 Ana

Buscar 
locales. 7 7 Juan
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Pa ra fa ci li tar aún más el tra ba jo, Te re y Raúl se die ron cuen ta que ha bía que po ner 
los pun tos so bre las íes, ir a lo con cre to; así que es pe ci fi ca ron con de ta lle las ac
cio nes que po drían rea li zar pa ra lo grar cum plir con las ac ti vi da des ge ne ra les que 
de fi nie ron en su pro gra ma de ac cio nes.

Vea mos có mo le hi cie ron con una de las ac ti vi da des que pro pu sie ron.

Actividad general: Buscar un lugar para instalar el negocio

Actividad 
específica

Fecha Responsable
Recursos  

disponibles

Revisar los anuncios 
del periódico.

Semana del 18 al 
22 de octubre

Tere

• Pe rió di cos de la 
sema na de fi ni da.

• Plu món pa ra  
mar carlos.

• Ti je ras.

Ha cer un re co rri do 
por la zo na don de 
quie ro ins ta lar el 

ne go cio.

19 y 20  
de oc tu bre

Tere y Raúl

• Au to mó vil pa ra  
des pla zar se.

• Li bre ta y plu ma pa ra 
ano tar di rec cio nes  

y da tos.

• Ma pa de la zo na.

Lla mar por te lé fo no 
pa ra ha cer ci tas.

Se ma na del 18 al 
22 de oc tu bre

Tere y Raúl

• Te lé fo no de  
la ca sa de Raúl.

• Li bre ta y plu ma pa ra 
ano tar los da tos.

• Li bre ta y plu ma pa ra 
ano tar los pre cios.
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Nues tros ami gos lle va ron a ca bo las ac ti vi da des que les co rres pon día a ca da uno 
de ellos y tu vie ron al gu nos pro ble mas que mo di fi ca ron sus pla nes ini cia les. Pe ro 
no se de ja ron ven cer. Am bos se or ga ni za ron y em plea ron su crea ti vi dad pa ra so lu
cio nar los a fin de cum plir su me ta en el tiem po que de ter mi na ron en su pro gra ma 
de ac cio nes.

Toma como ejemplo la forma en que Tere y Raúl planearon sus actividades. Define 
y planea también las actividades específicas que te permitirán lograr tu objetivo.

Hagámoslo, realiza la siguiente actividad.

Or ga ni zar mis ac ti vi da des

Escribe las actividades específicas que te permitan realizar cada una de las acti
vidades generales que definiste anteriormente. Enseguida, especifica la fecha en 
que piensas llevarlas a cabo, el o los responsables y los recursos que necesitas para 
realizar las actividades, y sigue el ejemplo. Si quieres más cuadros utiliza la sección 
de Notas. Revisa el ejemplo y después llena el cuadro.

Ejem plo:

Actividad general: Instalación de mi negocio

Actividad específica Fecha Responsable Recursos

Buscar en el periódico 
locales disponibles  

en octubre.

Semana del 
18 al 22

Tere

• Periódicos de la  
semana definida.

• Plumón para 
marcarlos.

• Dinero para 
transporte.
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Actividad general: Instalación de mi negocio

Actividad específica Fecha Responsable Recursos

Aho ra que ya has or ga ni za do tu tiem po, de ti de pen de cum plir con las me tas pro
pues tas y ven cer el re to de ga nar le al tiem po, pla nean do ade cua da men te ca da pa
so que pien ses dar. Al gu nos de ellos son, ¿dón de y có mo ins ta lar nues tro ne go cio? 
De es to ha bla re mos en se gui da.

1.2 El me jor lu gar pa ra ne go ciar

Al de ci dir el mo men to opor tu no pa ra po ner tu ne go cio, de al gu na ma ne ra es tás 
de ci dien do, ¿cuál es el lu gar más ade cua do pa ra ins ta lar lo?

La res pues ta a es ta pre gun ta re quie re pen sar en to das las co sas que es tán re la cio
na das con el lu gar con ve nien te, aquel don de se lo gren me jo res re sul ta dos; de una 
bue na elec ción de pen de rá en gran me di da que a tu ne go cio le va ya bien.

Po dría mos de cir que el me jor lu gar, el más con ve nien te, pa ra cual quier ne go cio es aquel 
que es tá cer ca del clien te y cuen ta con las con di cio nes y ca rac te rís ti cas pa ra dar le un 
buen ser vi cio. Es to no es otra co sa que po ner el ne go cio don de fun cio ne me jor. 
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1.  El ti po de pro duc to o ac ti vi dad que 
se va a rea li zar y con ello, su ta ma ño 
y con di cio nes fí si cas.

2.  La cer ca nía del clien te o con su mi dor, 
su ubi ca ción y cos to del al qui ler, si 
es el ca so.

3.  La cer ca nía y efi ca cia de los pro vee
do res de los ma te ria les que uti li za
re mos en la pro duc ción o ven ta de 
nues tro bien o ser vi cio.

Vea mos ca da uno de es tos as pec tos.

El ti po de pro duc to

El pro duc to es el bien o ser vi cio que el 
ne go cio ofre ce. Sus ca rac te rís ti cas in flu yen 
en el ti po y ta ma ño del lo cal que se ne ce si ta 
pa ra pro du cir lo y ofre cer lo a los clien tes, por 
ejem plo: lo que se ne ce si ta pa ra su pro duc
ción, tiem po que se tar da en pro du cir lo, si 
se con su me al mo men to de pro du cir se o si 
no pue de per ma ne cer mu cho tiem po sin con
su mir se por que pier de sus ca rac te rís ti cas, 
co mo el ca so de la co mi da.

¿Cómo saber qué lugar es adecuado para el negocio que queremos? Los aspectos 
básicos que podemos considerar para tomar una dicisión, son tres:
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Es tas ca rac te rís ti cas a su vez, in flu yen en la de man da que tie nen por par te de los 
clien tes, el nú me ro de ve ces que los pi den, mo men tos en que se so li ci ta, en tre 
otros. To dos son fac to res que in flu yen pa ra es co ger y ubi car el lu gar ade cua do  
pa ra ins ta lar el ne go cio.

El producto y las preferencias del cliente

En oca sio nes sue le pa sar que cuan do un pro duc to es úni co o ex clu si vo, el lu gar  
pa ra su ven ta o dis tri bu ción no es tan im por tan te.

Cla ro que pa ra lle gar a es te ni vel de pre di lec ción o ex clu si vi dad del pro duc to tie ne 
que pa sar un buen tiem po. Po cas ve ces es el re sul ta do in me dia to des pués de ha ber 
ini cia do el ne go cio.

 
¿Te ha pa sa do a ti que pa ra con su mir al go que te gus ta mu cho, re co rres 
gran des dis tan cias has ta lle gar a ese pro duc to?

Sí     No  

En es te ca so, el clien te tie ne pre fe ren cia 
por ese ti po de pro duc to y mien tras no 
ha ya otro que le ha ga com pe ten cia, el 
clien te irá has ta don de se en cuen tre, por 
ello, el lu gar es lo que me nos im por ta, por
que el clien te es tá dis pues to a tras la dar se 
al lu gar pa ra ob te ner el pro duc to.
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¿Qué ti po de pro duc to (bien o ser vi cio) es el que te ha ce que va yas has ta don de se 
en cuen tra?

 

¿Qué es lo que te gus ta de ese pro duc to que te ha ce mo ver te ha cia él?

¿En tu negocio, qué crees que tienes que hacer para que el cliente sienta lo mismo 
que tú?

Bus car el me jor lu gar pa ra el ne go cio es im por tan te y re quie re tiem po pa ra en con
trar lo, hay que ha cer lo con de di ca ción, aten ción y cui da do por que ahí, en ese lu
gar es don de va s a de sa rro llar tu ac ti vi dad día con día, es decir, ca da mo men to de 
tu vi da.

Tú ya hi cis te una in ves ti ga ción que nos ayu da rá mu cho a to mar de ci sio nes. Bus cas
te lu ga res don de ha cen fal ta ne go cios o don de es tán los clien tes. Re vi se mos có mo 
an da tu ini cia ti va pa ra en con trar el lu gar ade cua do se gún el ti po de pro duc to que 
se pro du ci rá u ofre ce rá en tu ne go cio.
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Des cri be o di bu ja el ti po de pro duc to de ca da una de las ideas de tu ne go cio, 
y re la ció na lo con lí neas en los lu ga res en los que se po dría ubi car.

Ti po de pro duc to del ne go cio 1
Di bú ja lo o des crí be lo aquí:

Afue ra de un mer ca do.

En un ca me llón.

Zo na in dus trial.

Fren te a una igle sia,  
los sá ba dos y do min gos.

En la pa ra da del  
trans por te co lec ti vo.

Junto a negocios similares.

Frente a la entrada de oficinas.

Otro lugar, indica cual:

Afue ra de una es ta ción del me tro.

Ti po de pro duc to del ne go cio 2
Di bú ja lo o des crí be lo aquí:

En un tianguis
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De los lu ga res an te rio res, es cri be en las lí neas de aba jo, ¿por qué crees que 
se rían los me jo res o más ade cua dos? El nú me ro in di ca la idea de ne go cio.

1. 

 

 

2. 

 

 

¿Qué experiencia tienes sobre ese tipo de negocios?

¿Qué ventajas tienen sobre otros negocios?

Re la cio nar el ti po de pro duc to y el lu gar que uno cree que es el ade cua do sir ve mu
cho pa ra ir vien do con ma yor pre ci sión cuál es el me jor lu gar.
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Realiza el siguiente ejercicio.

¿Cuál es el mejor lugar?

Selecciona uno de los productos y lugares mencionados anteriormente para tu ne
gocio, y dibuja un croquis en el cual indiques el lugar donde te convenga ubicarlo, 
para ello, puedes escribir las veces que creas necesario los lugares que se mencio
nan en los recuadros pequeños. Después contesta la pregunta.

Esquina
Parada de transporte 
colectivo

Mercado Vía rápida

EscuelaEstación de bomberos Supermercado Parque

OficinaIglesia Calle Estación del metro

¿Por qué crees que este lugar es el más coveniente?
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Uno de los as pec tos que es tá de ter mi na do por el ti po de pro duc to es el es pa cio que 
se ne ce si ta pa ra ins ta lar el ne go cio. La cues tión con sis te en:

Sa ber qué es pa cio ne ce si tas

En es te pun to se tra ta de pen sar y cal cu lar el es pa cio ne ce sa rio pa ra que el ne go
cio fun cio ne. Se pue de ha cer de dos ma ne ras.

La pri me ra es que tú de ter mi nes cuán tos me tros cua dra dos se ne ce si tan y en fun
ción de es to, lan zar te a la bús que da del es pa cio que real men te ne ce si tas. Es ta for
ma es la ideal. Pa ra es to es ne ce sa rio pen sar en las ca rac te rís ti cas de tu ne go cio y 
el ti po de ac ti vi dad que vas a rea li zar en él.

No se re quie re el mis mo es pa cio pa ra un ne go cio 
de ali men tos que pa ra uno de fa bri ca ción de va ji
llas de ba rro.

La se gun da, es cuan do no que da otra op ción que 
ade cuar te al es pa cio que se tie ne a dis po si ción. 
Aquí es con ve nien te ju gar con el es pa cio, es to 
quie re de cir, que ha gas los cál cu los ne ce sa rios 
has ta que que des sa tis fe cho con el aco mo do que 
sea más ade cua do pa ra un me jor fun cio na mien to 
del ne go cio y apro ve char al má xi mo ca da rin cón 
de ese lu gar, sea un lo cal o un es pa cio abier to.

Para practicar lo anterior, realiza la siguiente actividad.

El es pa cio ne ce sa rio

Pien sa en las ideas de ne go cio que tie nes, cie rra los ojos e ima gi na có mo quie res 
que sea fí si ca men te. En tu men te ubi ca qué co sa va en qué lu gar. Aho ra, pon lo en 
pa pel. Di bu ja en los es pa cios si guien tes, el aco mo do que ha rías de las co sas; de es
ta for ma po drás ha cer un cál cu lo apro xi ma do del es pa cio ne ce sa rio pa ra ca da una 
de las ideas de ne go cio que tie nes.
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Idea de ne go cio 1

Idea de ne go cio 2

Aho ra que hi cis te un cál cu lo apro xi ma do del es pa cio ne ce sa rio pa ra ca da una de 
las ideas que tie nes de ne go cio, con vie ne que re fle xio nes si el lu gar fí si co que es
tás pen san do es el ade cua do.

El ti po de pro duc to y los clien tes a los que quie res lle gar te in di can la for ma ade
cua da del lu gar que ne ce si tas pa ra ins ta lar tu ne go cio.

De acuer do con las ca rac te rís ti cas del pro duc to que vas a ofre cer, hay que to mar 
en cuen ta. Dón de y en qué can ti dad se lo ca li zan los clien tes.
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2.  La cer ca nía del clien te o con su mi dor: ex plo rar lu ga res, 
bus car al ter na ti vas.

El clien te ad quie re lo que ha ce mos y ofre ce mos; de sus com pras de pen den las ven
tas y los in gre sos que ten dre mos. Por es to, en tre más cer ca es te mos de él, es ta re
mos en me jo res con di cio nes de ofre cer los bie nes o ser vi cios que ha ce mos, de ga
nar su pre fe ren cia y de ha cer lo con opor tu ni dad. 

Es el clien te quien mar ca la pau ta pa ra de ter mi nar dón de ubi car el ne go cio. Por 
eso, pa ra es tar cer ca del clien te, hay que to mar en cuen ta que:

A con ti nua ción ve re mos en qué con sis te ca da una de es tas va rian tes.

Clien tes jun tos o dis per sos

Las per so nas a quie nes di ri ges tu pro duc to o ser vi cio, son con si de ra das co mo 
con su mi do res, clien tes o mer ca do, por ser el lu gar don de hay un in ter cam bio: se  
com pra y se ven de. Tu mer ca do pue de es tar con cen tra do o dis per so.

Cada producto tiene su propia clien te la. Por eso, 
la ubi ca ción del ne go cio de be ha cer se de acuer do 
con la ubi ca ción de los clien tes. En ge ne ral, exis ten 
dos va rian tes de la for ma en que se lo ca li zan los 
clien tes: con cen tra dos en uno o po cos es pa cios o 
dis per sos en mu chos lu ga res.
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Pue de es tar con cen tra do por di fe ren tes ra zo nes:

•  Ya sea por que se tra ta de un clien te muy im por tan te, co mo una em pre sa que 
con su me tus pro duc tos co mo un in su mo pa ra su ac ti vi dad,

•  Por tra tar se de mu chos clien tes lo ca li za dos en uno o muy po cos lu ga res o pun
tos de com pra: una zo na co mer cial, un mer ca do, un pun to de reu nión como una 
es cue la, es ta cio nes de trans por te, ofi ci nas de go bier no, et cé te ra. Tu poder de ob
ser va ción y aná li sis en es te pun to es de vi tal ayu da por que al ob ser var cono ces 
las cos tum bres y há bi tos de tus fu tu ros con su mi do res.

Ins ta lar el ne go cio cer ca de don de es tán con cen tra dos los clien tes tie ne mu chas 
ven ta jas: el clien te en tra en con tac to in me dia to y di rec to con los pro duc tos que 
ofre ces (de la vis ta na ce el amor), aho rras gas tos de tras la do en en tre gas; si el pro
duc to es pe re ce de ro, se gas ta me nos en equi po pa ra con ser var lo, en tre otras.
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Tam bién tie ne sus des ven ta jas, aun que sean las me nos: la com pe ten cia es más 
fuer te en pun tos de com pra con cen tra dos, los pre cios de te rre nos o lo ca les son 
más al tos y a ve ces no hay lu gar don de ins ta lar se.

Su pon ga mos un pun to de com pra con clien tes con cen tra dos. En las ca lles cer ca
nas exis ten lo ca les de di fe ren tes ta ma ños y pre cios de ren ta. Al go si mi lar a lo que 
ilus tra el si guien te cua dro.

Locales y precios

 
         

  
         

Clientes mercado concentrado

Con si de ran do la dis tan cia, el pre cio del lo cal y la cer ca nía del clien te responde la 
pregunta: ¿Cuál de los lo ca les se ría el me jor? Escribe el número y explica por qué:

La ta rea de la bús que da y elec ción del me jor lu gar con mer ca dos con cen tra dos es apro
ve char las opor tu ni da des y re du cir las des ven ta jas. Es to se lo gra ne go cian do bue nos 
pre cios de ren ta o com pra de lo ca les, te ner bien pla nea do el es pa cio mí ni mo ne ce sa
rio pa ra ins ta lar se con el me nor cos to po si ble y ofre cien do pro duc tos de ca li dad que 
ten gan ven ta jas so bre los de la com pe ten cia.
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Cuan do, por el con tra rio, los con su mi do res es tán dis per sos, es to es, en di ver sos 
pun tos y ade más le ja nos unos de otros, en ton ces la cues tión del lu gar dón de po
ner el ne go cio ten drá que pen sar se en fun ción del ti po de pro duc to y la ma ne ra 
de ha cer lle gar al clien te el bien o ser vi cio en un tiem po jus to.

El si guien te es que ma ilus tra la si tua ción:

La cla ve del asun to es tá en ana li zar dos cues tio nes:

MI NEGOCIO

1.  El lu gar en don de se rea li ce la pro duc ción.

2.  La for ma de dis tri bu ción y pro mo ción del pro duc to a di fe ren tes 
pun tos geo grá fi cos don de se en cuen tran los clien tes.
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El ne go cio pue de ins ta lar se en un lu gar fi jo y pa ra dar el ser vi cio al clien te, se des
pla za por me dio de re par ti do res que dis tri bu yen el bien o ser vi cio: el ne go cio se 
mue ve ha cia el clien te. Pe ro es im por tan te con si de rar que es mejor que el ne go cio 
esté cerca de los prin ci pa les clien tes.

Al clien te se le ha ce lle gar el pro duc to me dian te ex ten sio nes del ne go cio. El pro
ducto en su ca sa, en su ofi ci na o has ta don de us ted se en cuen tra, se gún di cen al gu
nos anun cios de pro mo ción de ne go cios que se es pe cia li zan en es te ti po de distri
bu ción de ser vi cio.

Úl ti ma men te han au men ta do es te ti po de ne go cios de bi do a la de man da de ser vi
cio a do mi ci lio, es de cir, el clien te no va a la mon ta ña si no es el ne go cian te quien 
va ha cia ella. 
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¿Qué negocios con servicios a domicilio conoces? Escribe dos y asigna el 
primer lugar para el mejor servicio y el segundo para el peor.

1.

Lugar: 

2.

Lugar: 

¿Cuál de ellos te con ven ce más y por qué?

¿Qué es pe ra rías de tu ne go cio en ca so de que se tra ta ra de un ser vi cio a 
do mi ci lio?
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Ahora realiza la siguiente actividad.

Jun tos y dis per sos

Fí ja te en las imá ge nes de aba jo. Una de ellas tie ne a los clien tes con cen tra dos y en 
la otra se en cuen tran dis per sos. Ima gi na que tu ne go cio rea li za las dos for mas de 
dis tri bu ción. ¿Có mo ha rías la dis tri bu ción pa ra ca da una? Es crí be lo en las lí neas co
rres pon dien tes a ca da ima gen.



Instalación y funcionamientoUnidad 3

189

Cuan do los clien tes no se en cuen tran con cen tra dos, el lu gar don de ins ta les el ne
go cio pa sa a un se gun do pla no; pue de es tar don de te cues te me nos el al qui ler o 
los gas tos de ins ta la ción, o en tu pro pia ca sa.

3. Dis tri bu ción del pro duc to

En la dis tri bu ción del pro duc to hay que te ner en cuen ta:

El pri mer ca so su po ne una ac ti vi dad de pro mo ción que nor mal men te son ser vi cios, 
en tre los clien tes dis per sos pa ra que es tos acu dan al ne go cio, pues to que por sus 
ca rac te rís ti cas, es te no se mue ve ha cia el clien te: por ejem plo, un mo li no de nix ta
mal no pue de mo ver sus ser vi cios del lu gar don de se ins ta la. 

El se gun do ca so im pli ca una or ga ni za ción en las ac cio nes y ac ti vi da des que debes 
realizar pa ra lle gar has ta tus clien tes.

El equi po y el sis te ma de 
dis tri bu ción, se con vier ten 
en lo más im por tan te.

1.  Si el ne go cio es el cen tro de aten ción al clien te o 

2.  si es el cuar tel cen tral des de don de sa len los pro duc tos pa ra 
ser dis tri bui dos.
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Pa ra ha cer lle gar el pro duc to que 
ofre ce tu ne go cio has ta los clien
tes, se ne ce si ta pen sar y or ga ni zar 
un equi po y un sis te ma de dis tri
bu ción.

Pa ra lo cual, hay que con si de rar: el 
nú me ro de per so nas que se ne ce si
tan, las ac ti vi da des que han de lle var 
a ca bo, las fun cio nes y la res pon sa bi
li dad que tie ne ca da una. Es de cir, se 
re quie re de lo que po dría mos lla mar 
una red de dis tri bu ción.

La red de dis tri bu ción no es otra co sa que las ru tas que se si guen pa ra ha cer lle gar 
a los clien tes el ser vi cio o pro duc to que tu ne go cio ofre ce.

La red de dis tri bu ción se pue de or ga ni zar de acuer do a las ca rac te rís ti cas de los pe
di dos y la ca pa ci dad de cu brir cier ta zo na o re gión. De es te mo do, se or ga ni za una 
o más ru tas tra tan do de re du cir el tiem po y re cur sos que se uti li cen en ca da ru ta.

Al gu nos gas tos co mo los del al qui ler de un lo cal, se pue den in ver tir en otro ti po 
de co sas, co mo por ejem plo, en una o más lí neas te le fó ni cas pa ra re ci bir pe di dos, 
al gu nos me dios de trans por te rá pi dos pa ra lle var has ta el clien te el bien o ser vi cio 
de que se tra te y el pa go de sa la rios a los re par ti do res.
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Prac ti ca con un ejem plo. Tra za la ru ta que se gui rías pa ra ha cer la en tre ga de 
los pe di dos sa lien do des de tu ne go cio. Des pués, res pon de las pre gun tas.

Ne go cio: Ven ta de agua pu ri fi ca da.
Dis tri bu ción de agua pu ri fi ca da.
Me dio de trans por te: Tri ci clo.
Pe di dos: 5.
Lu ga res de los pe di dos: Ofi ci na 1, ofi ci na 2, ta ller mecánico, tien da de ro pa y pues to de 
pe rió di cos.
Tiem po: 20 mi nu tos.

¿Qué to mas te en cuen ta pa ra ha cer tu ru ta?

Oficina 2

Tienda  
de ropa

Puesto de  
periódicos

Taller 
mecánico

Oficina 1
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¿Por qué pien sas que la ru ta que tra zas te es la que me nos tiem po te lle va pa ra ha
cer la dis tri bu ción?

¿Qué to ma rías en cuen ta pa ra ha cer tu dis tri bu ción?

De las ideas de ne go cio que tie nes, haz una lis ta de lo que ne ce si tas pa ra la 
dis tri bu ción de tus pro duc tos en las si guien tes co lum nas.

Re mí te te al Juego: Yo voy a la mon ta ña. Al ter mi nar re gre sa aquí.

A con ti nua ción ve re mos otro as pec to muy im por tan te pa ra de ci dir cuál es el me jor 
lu gar pa ra ins ta lar nues tro ne go cio.

Negocio 1 Negocio 2
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4. La lo ca li za ción de los pro vee do res

Un ne go cio sin pro vee dor no es ne go cio
A mu chos ne go cian tes se les ha ce una ta rea co ti dia na acu dir don de se pro vee de 
la ma te ria pri ma o pro duc tos que ne ce si tan pa ra su ne go cio y ofre cer a sus con su
mi do res su bien o ser vi cio con ca li dad y jus to a tiem po. Sin em bar go, es te pun to 
con vie ne pen sar lo dos ve ces.

Exis te tam bién la ne ce si dad de es tar cer ca del pro vee dor cuan do un ne go cio exi ge 
que la ma te ria pri ma o pro duc tos in dis pen sa bles pa ra el bien o ser vi cio que ofre ce 
es tén a tiem po por la ve lo ci dad con que se con su men, es de cir, por el ti po de ro ta
ción que tie nen.

Para ejercitar lo anterior, realiza la siguiente actividad.

Pro vee dor a la ma no

Haz una lis ta de dos o tres pro vee do res que pue dan proporcionarte la materia pri
ma y demás productos pa ra tus ideas de ne go cio y es cri be su di rec ción y te lé fo no. 
Ten la lis ta a la ma no pa ra cuan do quie ras con sul tar y com pa rar pre cios.

Los proveedores, en muchos de los casos, 
reciben sus pedidos por teléfono y acu
den para hacer la entrega de manera 
puntual, siempre y cuando el pedido se 
haga con el suficiente tiempo para que 
el negociante no quede desprotegido de 
su materia prima o productos básicos 
que son los que le permiten seguir fun
cionando.
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Idea de negocio 1 Idea de negocio 2

La elección del mejor lugar para instalar nuestro negocio puede ser sencilla si co
nocemos bien el mercado y sus características, si tenemos la habilidad para buscar 
y analizar qué conviene más. Los aspectos cla ve a tomar en cuenta son:

• Es tar cer ca del clien te.
• Bus car el lu gar con el ta ma ño apro pia do y al me nor cos to.
• Or ga ni zar el equi po y for ma de dis tri bu ción del pro duc to.
• Es tar cer ca de los pro vee do res.

La ins ta la ción fí si ca del ne go cio es un asun to que, igual men te, re quie re de nues tra 
ca pa ci dad de or ga ni za ción ba sa da en el co no ci mien to del gi ro o ac ti vi dad (com pe
ten cia), así co mo de nues tra crea ti vi dad pa ra apro ve char al má xi mo los re cur sos 
con los que con ta mos. De es to ha bla re mos en el si guien te pun to.

1.3  La ins ta la ción: fun cio na li dad y pre sen ta ción

La ins ta la ción fí si ca del ne go cio es la pues ta en prác ti ca de los pla nes ini cia dos con 
nues tra idea de ne go cio. Es el mo men to de lle ga da de un ca mi no que in clu yó mu chas 
de ci sio nes y ac cio nes re la cio na das con la in ves ti ga ción de la de man da, el cál cu lo de 
los in gre sos es pe ra dos, el vo lu men de pro duc ción, los re cur sos ma te ria les, fi nan cie ros 
y hu ma nos, la pro gra ma ción de ac ti vi da des, el ta ma ño y la ubi ca ción del ne go cio.
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Pe ro la ins ta la ción fí si ca de nues tro ne go cio es tam bién un pun to de par ti da; 
de al gu na ma ne ra es el arra nque for mal de nues tra ac ti vi dad co mo ne go cian tes.

¿Cuá les son los as pec tos que de be mos cui dar pa ra que la ins ta la ción de nues tro ne
go cio sea un buen arran que? En es te pun to tra ta re mos los si guien tes:

n Or ga ni za ción fun cio nal del ne go cio.
n Pre sen ta ción o de co ra ción de ins ta la cio nes y pro duc tos.
n Lan za mien to o pro mo ción ini cial.

Vea mos ca da una de ellas.

Or ga ni za ción fun cio nal del ne go cio

To da ac ti vi dad que rea li za mos en cual quier ám bi to de nues tra vi da, así la con si de
re mos la ac ti vi dad más sen ci lla, es tá in te gra da por un con jun to de ope ra cio nes, es 
de cir, ac cio nes más o me nos sim ples en las que apli ca mos nues tros co no ci mien tos, 
ha bi li da des y des tre zas y, mu chas ve ces, pro yec ta mos nues tra per so na li dad y nues
tros va lo res con nues tras con duc tas.

En la for ma en que ins ta le mos nues tro ne go cio es ta re mos sen tan do las ba ses de su 
buen fun cio na mien to y, por tan to, de su fu tu ro.
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Re vi se mos lo an te rior con un ejem plo co ti dia no:

Bue no, pues con el ne go cio tam bién ocu rre que, cual quie ra que sea la ac ti
vi dad que rea li ce mos, la con si de re mos sen ci lla o com ple ja, es ta rá in te gra da 
por un con jun to de ac cio nes sim ples que se ha cen con un or den, con una 
se cuen cia, pri me ro se ha ce una, lue go otra y así, has ta ob te ner el re sul ta do 
es pe ra do.

Cuan do se co ci na un pla ti llo, pri me ro rea li za mos al gu nas ac ti vi da des pre vias, 
co mo ob te ner los ma te ria les que uti li za re mos: ali men tos, com bus ti ble, uten
silios, re ce ta. Lue go or ga ni za mos la pre pa ra ción pa ra lle var la a la prác tica: la va
mos, cor ta mos, en cen de mos el fue go, co lo ca mos el re ci pien te, verti mos los 
ali men tos, los con di men ta mos, es pe ra mos que se cue zan o se frían, si guien do 
los pa sos in di ca dos por la re ce ta o por nues tra ex pe rien cia. Des pués lo ser vi
mos y lo co me mos. Pe ro in clu so ca da una de es tas dos úl ti mas ac tivi da des, 
ser vir o co mer, se pue den ana li zar en ac cio nes más sim ples que las in te gran.
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En el momento de instalar el negocio, hay que pen sar en to das las ac ti vi da des 
sim ples que com po nen nues tro ne go cio y or ga ni zar los re cur sos ma te ria les y las 
per so nas que par ti ci pa re mos en ellas, de ma ne ra tal que ga ran ti ce mos su buen 
fun cio na mien to.

En ese sen ti do, de be mos con si de rar los si guien tes ele men tos cla ve:

•  To mar en cuen ta to das las ac ti vi da des: re cor dar que hay ac ti vi da des pre vias o 
de pre pa ra ción, ac ti vi da des prin ci pa les y ac ti vi da des fi na les o de de sa lo jo del 
pro duc to.

•  La se cuen cia de ac cio nes o fun cio nes pa ra rea li zar nues tra ac ti vi dad.

•  El es pa cio que ocu pa el equi po, los ma te ria les y to do lo ne ce sa rio pa ra rea li zar 
ca da ac ción de ma ne ra có mo da, rá pi da y efi caz.

•  El tiem po que se ocu pa en rea li zar ca da una de esas ac cio nes.

Vea mos unos ejem plos:

Para elaborar un traje en una indus
tria, pequeña o mediana, se reali
zan más de 140 acciones. Aunque 
el dueño del negocio o empre
sario no maneja con la precisión 
requerida las diferentes máquinas 
de cortar, coser, pegar botones, 
planchar, etcétera, sabe organizar 
las actividades o ha contratado a 
alguien que lo sabe hacer.
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¿Qué ocurriría si no se organizan las actividades, la maquinaria, el equipo, etcétera, 
en una secuencia adecuada y en el espacio suficiente para hacer las cosas bien?

El asun to no es ha cer com pli ca das las co sas que son sen ci llas. No. Pe ro se de be te
ner pre sen te que hay bue nos y ma los pro duc to res de tra jes o ma los y bue nos pro
duc to res de ta ma les. La di fe ren cia se en cuen tra en que unos ha cen bien las co sas, 
mien tras que otros las ha cen al ahí se va.

El ne go cian te se fi ja en to do. Aun que hay co sas esen cia les, to do es im por tan te. Los 
cos tos de la de sor ga ni za ción, la in di fe ren cia, la fal ta de com pe ten cia, cons tan cia y 
per se ve ran cia pue den aca bar con el ne go cio.

Una per so na que ven de ta ma les afue ra de la 
pa na de ría de un ba rrio, tie ne que ha cer los 
ta ma les en al gún mo men to, ins ta lar su pues
to to dos los días y ofre cer sus pro duc tos. Pa ra 
ello, ne ce si ta se guir un cier to or den y ha cer lo 
en cier tos es pa cios y tiem pos.

De be com prar los ma te ria les y te ner un 
lu gar don de co lo car los o al ma ce nar los; se car 
las ho jas, pre pa rar el re lle no, ha cer la ma sa, 
co lo car les el re lle no, en vol ver los ta ma les, 
or ga ni zar los ma te ria les: ana fre, car bón, 
so pla dor, me sa, bo te, si lla, etcétera. Ade más, 
tie ne que tras la dar se al pun to de ven ta en 
el ho ra rio pre ci so y aco mo dar las co sas de 
ma ne ra que pue da aten der a los clien tes con 
la ma yor ra pi dez y efi ca cia: ser vir los ta ma les, 
en vol ver los, co brar y dar cam bio.
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For mas de or ga ni zar las ac ti vi da des

a)

b)

c)

Re vi sa los si guien tes es que mas to man do en cuen ta la se cuen cia y la dis tan
cia en tre ac ti vi da des, ca da cua dri to es una ac ti vi dad dis tin ta.

3

6

8 4

5

2

1
7

5
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2 3
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1 etc.65432
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Ex pli ca cuál de las tres for mas an te rio res crees que te con ven ga más pa ra or ga ni
zar las ac ti vi da des de tu ne go cio y por qué.

Aun que ini cial men te tú seas el res pon sa ble de rea li zar to das las ac ti vi da des o lo 
sean miem bros de la fa mi lia, en el ne go cio se de be bus car que ca da ac ti vi dad se 
ha ga en el or den, el mo men to, el lu gar y el tiem po ade cua do, así como bus car for
mas de ha cer lo me jor.

Tú ya tie nes un cro quis de có mo aco mo dar u or ga ni zar tu ne go cio. Aho ra, 
des cri be en los ren glo nes que si guen, cuá les son las ac ti vi da des o ac cio nes 
que se van a rea li zar en tu ne go cio, en el or den y tiem po re que ri dos. Com
pa ra ca da ac ti vi dad con tu cro quis y haz los ajus tes ne ce sa rios.
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Orden de  
la actividad

Descripción  
de la actividad

Tiempo de  
la actividad

¿Cómo hacerlo 
mejor?

¿Ya com pa ras te con tu cro quis? Es im por tan te que la ins ta la ción de tu ne go cio no 
sea co mo el es que ma b) mos tra do en pá gi nas an te rio res.

Los equi pos, ma qui na ria y uten si lios de ben es tar en una se cuen cia y en un es pa cio 
que fa ci li te la rea li za ción de la ac ción que si gue. Es to no quie re de cir que se de ba 
es tar apre ta dos o des per di ciar es pa cio. Siem pre es po si ble uti li zar el es pa cio tan to 
ho ri zon tal, co mo ver ti cal men te, así ocu rre con los li bros en las bi blio te cas y li bre
rías o en las tien das de aba rro tes:
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Cuan do se tra ta de un ne go cio cu yo lo cal, don de se al ma ce na y pro du ce o pre pa ra 
el bien o ser vi cio, es nues tra pro pia ca sa, hay que ser muy crea ti vo pa ra di se ñar 
es pa cios ade cua dos:

•  Con ca jas se pue de crear la es tan te ría, las me sas que uti li za mos pa ra co mer o es
cri bir las po de mos usar pa ra pre pa rar u or ga ni zar al gu nos pro duc tos.

•  Si con ta mos con pa tio o con una pe que ña te rra za o azo te hue la, la po de mos 
acon di cio nar pa ra uti li zar una par te en la rea li za ción de nues tro ne go cio.

Cuan do el ne go cio es un lo cal o pues to en la vía pú bli ca, el apro ve cha mien to del 
es pa cio ha cia arri ba es una me di da muy útil pues to que los es pa cios nor mal men te 
son re du ci dos. Se pue den uti li zar es tan tes de sar ma bles ela bo ra dos con ma te ria les 
ba ra tos, en tre otras po si bi li da des. 

Apro ve char el es pa cio
en to das di rec cio nes
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Las ca rac te rís ti cas de tu pro duc to de ter mi nan la me jor for ma de aco mo dar lo de 
ma ne ra que no se mal tra te, sea vi si ble y atrac ti vo.

Piensa en las posibilidades que tienes de mejorar la utilización del espacio 
de tu negocio. Escríbelo en las siguientes líneas.

Pre sen ta ción o de co ra ción de ins ta la cio nes y pro duc tos

Ha ble mos bre ve men te de pre sen ta ción, la par te vi sual del ne go cio. La im por tan cia 
de la pre sen ta ción que le des a tu ne go cio al ins ta lar lo de pen de del ti po de pro duc
tos que ofre ces, las ca rac te rís ti cas de los clien tes a quie nes los ofre ces y de la pre
sen ta ción de la com pe ten cia, en tre otros as pec tos.

•  Si tu ne go cio es pro duc tor de bie nes ter mi na dos y no tie nes tra to di rec to con 
el pú bli co si no con clien tes muy es pe cí fi cos, es pro ba ble que no se ne ce si te una 
pre sen ta ción muy atrac ti va si no fun cio nal e hi gié ni ca.

Un ta ller de cos tu ra, de re pa ra cio nes de 
au tos, plo me ría y mu chos otros son bus ca dos 
por su efec ti vi dad en el tra ba jo que ha cen. 
Sin em bar go, es con ve nien te que los clien tes 
vean que el ne go cio es or de na do, fun cio nal 
e hi gié ni co. Si los re cur sos lo per mi ten, una 
bue na fa cha da y un es pa cio es pe cí fi co pa ra 
ex po ner en for ma or de na da y vis to sa los pro
duc tos que se ofre cen (vi tri na, es ca pa ra te, 
tien da ane xa al ta ller, et cé te ra) pue de cau sar 
un im pac to po si ti vo en los clien tes.
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Si el pro duc to que ofre ces es un bien o ser vi cio que con su me un pú bli co muy am
plio, la pre sen ta ción pue de ser de gran im por tan cia. Al res pec to, con vie ne te ner en 
cuen ta la zo na don de se ofre cen los pro duc tos:

Si la com pe ten cia tie ne im por tan cia en tre los clien tes que bus ca mos, es fun da
men tal ana li zar has ta qué pun to in flu ye en ello la pre sen ta ción de sus ne go cios. 
Aun en los ne go cios más pe que ños, la pre sen ta ción lle ga a con ver tir se en un ele
men to que atrae o ale ja a los clien tes. Por es ta ra zón, con vie ne de di car tiem po y 
re cur sos para darle una bue na pre sen ta ción al ne go cio, de acuerdo a nues tras con
di cio nes y pre su pues to.

•  En una zo na re si den cial, don de los 
clien tes pue den ser per so nas con 
al tos in gre sos, un lo cal de sor de
na do, su cio o po co vis to so pue de 
pa sar inad ver ti do o bien cau sar un 
im pac to des fa vo ra ble.

•  En cam bio en una zo na don de la 
clien te la es de ba jos in gre sos, un 
lo cal con aca ba dos lu jo sos o ex ce si
va men te lla ma ti vo, pue de ahu yen
tar a la ma yor par te de la clien te la 
po ten cial.
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Con los ele men tos ob te ni dos con tes ta lo si guien te.

El elemento más importante de la presentación de tu negocio es:

a) Tú y quienes trabajan en el negocio (   )
b) El producto o servicio (   )
c) El lugar de trabajo (   )
d) El lugar de atención al público (   )
e) Otro, indica ¿cuál?

El aspecto que más te interesa cuidar en la presentación de tu negocio es:

a) Lujo (   ) b) Higiene (   )
c) Comodidad (   ) d) Seguridad (   )
e) Orden (   ) f) Funcionalidad (   )

¿Có mo im pac ta ría a tus po si bles clien tes?

¿Se ría su fi cien te pa ra es tar a la al tu ra de la com pe ten cia?
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Por úl ti mo, con vie ne re cor dar que cual quie ra que sea el ti po de ne go cio, de be man
te ner las mí ni mas nor mas de hi gie ne y se gu ri dad pa ra quie nes tra ba jan en él. Las 
per so nas son quie nes ha cen y sos tie nen a los ne go cios, por ello son lo más im por
tan te y lo que hay que cui dar.

Vea mos aho ra al gu nos as pec tos re la ti vos al lan za mien to del ne go cio, que es un mo
men to muy im por tan te y ca si pa ra le lo a su ins ta la ción fí si ca.

Lan za mien to o pro mo ción ini cial

El te ma más ge ne ral de es te pun to es el de la pro mo ción, pe ro por su im por tan cia 
pa ra el au men to de las ven tas, lo to ca re mos am pliamente más adelante. Aquí só lo 
re fle xio na re mos so bre al gu nos pro ce di mien tos bá si cos para sen si bi li zar a los clien
tes po ten cia les en el pe río do pre vio a la ins ta la ción y aper tu ra del ne go cio.

Pri me ro re vi se mos tu ex pe rien cia co mo clien te:

GRAN INAUGURACIÓN
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¿Có mo te has en te ra do cuando se abre un nue vo ne go cio en el lu gar don de rea li
zas tus ac ti vi da des (ca sa, tra ba jo, es cue la, et cé te ra)?

¿Qué as pec to im por tan te ha si do el que te ha he cho ir a esos ne go cios?

La for ma de pro mo ver tu ne go cio es tá re la cio na da con:

•  El ti po de clien tes a los que quie res lle gar: si son po cos o mu chos, si se en cuen
tran con cen tra dos o dis per sos, si su ni vel de in gre so es al to o ba jo.

• El ti po de pro duc to que ofre ces.
• La im por tan cia de la com pe ten cia.
• Los re cur sos con que cuen tas pa ra rea li zar la pro mo ción.

Rea li ce mos un ejer ci cio que te per mi ta ana li zar es tos as pec tos con re la ción a tu 
ne go cio.

A un ne go cio de pu bli ci dad le lle ga ron va rios pe di dos en 
un día. El en car ga do de dar aten ción a los clien tes ano tó 
en una lis ta los pe di dos y en otra la fe cha de en tre ga, por 
lo que pa ra cum plir con los tra ba jos so li ci ta dos en las fe
chas acor da das tu vo que re la cio nar las lis tas de ma ne ra 
co rrec ta. ¡Va mos a ayu dar le!
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Co lo ca en los pa rén te sis de la lis ta de la de re cha el nú me ro de pe di do que 
le co rres pon da. Es tas son las lis tas.

¿Cuál es el ele men to co mún en tre to dos los pe di dos del ejem plo an te rior?

Los ne go cios que cuen tan con re cur sos y con clien tes de al tos in gre sos, pue den ha
cer su lan za mien to me dian te ac cio nes cos to sas; mien tras que los que tie nen es ca
sos re cur sos ten drán que pen sar muy bien el mo men to y la for ma de pro mo ver su 
lan za mien to, así co mo la can ti dad de me dios que uti li za rán de acuer do al nú me ro 
y ca rac te rís ti cas de sus po si bles clien tes. Los gas tos ex ce si vos no siem pre son igua
les a bue nos re sul ta dos.

Trabajos

1.  Man ta gran de, vo lan tes y car te les 
anun cian do ¡Gran inau gu ra ción! en zo
na co mer cial de lu jo. Ha brá mú si ca y 
re ga los.

2.  Pe di do de vo lan tes, ho jas me dia car
ta: para amas de ca sa; ser vi cios de 
re pa ra ción a do mi ci lio. Des cuen to por 
inau gu ra ción.

3.  Tar je tas de pre sen ta ción di ri gi das a 
em pre sas po nién do se a sus ór de nes 
a par tir de cier ta fe cha, des cri be los 
prin ci pa les pro duc tos que ven de rá. 
Pre cios es pe cia les a ma yo ris tas.

4.  100 car te les con la pro mo ción: ¡Por 
inau gu ra ción: co ma dos y pa gue uno!

Clien tes y fe chas  
de en tre ga

(    )  Ta ller de ma te rias pri mas 
Mex prim. Den tro de quin
ce días.

(    )  Fon da El buen sa bor. Una 
se ma na.

(    )  Res tau ran te Petit Maison. 
Tres días.

(    )  Plo me ría, gas y elec tri ci
dad. Pues to nú me ro 45 del 
mer ca do. Pa sa do ma ña na.
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En to dos los ca sos, el pro pó si to es dar a co no cer el ne go cio y lo que ofre ce: lo grar 
un im pac to que atrai ga al clien te. Pa ra ello se va len de al gu na ac ción es pe cial, 
como pre cios, des cuen tos, et cé te ra.

Realiza la siguiente actividad.

El Bautizo

Des pués de rea li zar to dos los pa sos ne ce sa rios pa ra ini ciar tu ne go cio, sien tes que es
tás lis to pa ra lan zar lo. Re cuer da que de ci dis te em pe zar con un ni vel de re cur sos acor
de a tus con di cio nes y su fi cien tes pa ra lo grar el efec to que de seas. Ni más, ni me nos.

El lan za mien to de tu ne go cio se rá co mo un bau ti zo: ha brá in vi ta cio nes (los me dios 
que uti li za rás) du ran te al gún tiem po (el pe río do de pro mo ción pre vio), in vi ta dos 
(clien tes que es pe ras re ci bir), fes te jo (la inau gu ra ción) y bo lo (el atrac ti vo del even
to). Tú de ci di rás qué for ma ten drá el lan za mien to y qué re cur sos uti li za rás pa ra ob
te ner los re sul ta dos que es pe ras.

En la pro mo ción de la aper tu ra de tu 
ne go cio de bes des ta car las vir tu des, las 
cua li da des prin ci pa les de los pro duc tos 
que ofre ces: ca li dad, aten ción, pre cio, 
opor tu ni dad, ga ran tía.

Pue des uti li zar una fra se pe ga jo sa o de 
im pac to que sea bre ve y cla ra, o al gu na 
ima gen atrac ti va co mo un sím bo lo o 
per so na je.

GRAN INAUGURACIÓN
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Escribe cómo será el bautizo de tu negocio.

De acuer do con tu pro pó si to, se tra ta de que lle ves a la prác ti ca tu pro pues ta de la 
ma ne ra más efi caz y al me nor cos to po si ble. Con ello po drás de di car tu aten ción al 
fun cio na mien to de tu ne go cio, so bre to do en as pec tos que con tri bu yan a au men
tar los bue nos re sul ta dos.

An tes de pa sar a los te mas si guien tes men cio na re mos de ma ne ra bre ve un pun to 
de mu cha im por tan cia.

Tiem po de pro mo ción:

Invitados:

Festejo:

Bolo:

Recursos que utilizarás:

¿Qué re sul ta dos es pe ras?:

In vi ta cio nes:
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Ins ta la ción del ne go cio: for mas le ga les de es ta ble cer lo

Es te es uno de los asun tos más es pi no sos pa ra las per so nas que quie ren es ta ble cer 
su ne go cio, por que se con si de ra que hay trá mi tes for ma les que se tor nan di fí ci les 
y en oca sio nes re pre sen tan cos tos muy al tos.

Si bien es cier to que la rea li za ción de trá mi tes y ges tio nes de re gis tro pue den ser 
com pli ca dos, un ne go cio que as pi ra a te ner éxi to tie ne que per ci bir se co mo un ne
go cio que cum pla con sus res pon sa bi li da des so cia les, en tre otras, las re la ti vas a su 
re gis tro. En es te mó du lo no les da re mos un tra ta mien to es pe cí fi co.

Si de seas co no cer al gu nas for mas, te in vi ta mos a re vi sar en el folleto Pa ra 
sa ber más... la cáp su la 6: For mas le ga les de es ta ble cer se. Al ter mi nar re
gre sa aquí.

Asi mis mo, po drás con sul tar ins ti tu cio nes res pon sa bles que pue dan ofre cer te la 
orien ta ción y el ser vi cio que ne ce si tas.

En el te ma si guien te tra ta re mos as pec tos re la cio na dos con la or ga ni za ción de tu 
tiem po, la me jor ma ne ra de com prar y la ca li dad. Te in vi ta mos a re vi sar lo.
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2.
El buen 
funcionamiento 
del negocio

Un ne go cio siem pre pue de ser me jor, so bre to do si em pie za bien. La ins
ta la ción del ne go cio, gran de o pe que ño, y su pues ta en ope ra ción son 
cla ves pa ra su pos te rior de sa rro llo. Se tra ta de lo grar el apro ve cha mien to 
efi cien te de los dis tin tos re cur sos con que se cuen ta, es de cir, con ca li dad 
y sin des per di cios de ma te ria les, tiem po o di ne ro.

Responderemos a las preguntas:

¿Cómo organizar el tiempo y las actividades?

¿Cómo comprar abundantemente?

2.1 Organiza tu tiempo

Co mo vi mos an te rior men te, to do  
ne go cio es un con jun to de ac ti vi da
des y ca da una de ellas exi ge se le 
de di que el tiem po jus to, de acuer do 
con su im por tan cia en los re sul ta dos 
fi na les. Así ocu rre en la vi da de las 
per so nas de pen dien do de las ac ti vi
da des a las que se de di quen.

Veá mos lo con al gu nos ejem plos:
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Es cri be dos ac ti vi da des a las cua les de di quen la ma yor can ti dad de tiem po 
las per so nas que se in di can a con ti nua ción:

La ma dre que tra ba ja en ca sa uti li za su tiem po en:

El obre ro de una fá bri ca:

1. 

2. 

1. 

2. 
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Ca da ac ti vi dad que se rea li za en el ne go cio tie ne una im por tan cia es pe cial y to das 
afec tan en los re sul ta dos fi na les, es de cir, las ven tas que se ha cen, los in gre sos 
que se ob tie nen y la sa tis fac ción de los clien tes.

Cuan do una so la per so na se ha ce car go de to das las ac ti vi da des del ne go cio tie ne 
que dis tri buir su tiem po en tre to das es tas. 

Es sa lu da ble que un ne go cio crez ca y que va rias per so nas par ti ci pen en él con sus 
ca pa ci da des y res pon sa bi li da des. Eso su po ne or ga ni zar el tiem po de ca da ac ti vi
dad y ca da per so na.

1. 

2. 

Una per so na que se de di ca a un ne go cio:

¿Cuánto  

cuesta? Está rebajada 

un 10%

Enseguida  

se la muestro
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Ima gi na que ins ta las tu ne go cio y tie nes que man te ner lo en ope ra ción de ma ne ra 
que fun cio ne con la pre ci sión de un re loj. Es tás tú so lo pa ra rea li zar to das las ac
ti vi da des. Sa bes que to das son im por tan tes pe ro que hay unas que son más que 
otras.

De bes te ner en cuen ta que los tiem pos que de fi nas te ayu da rán a es ta ble cer tus 
es tán da res de pro duc ti vi dad, por lo tan to, pro cu ra rea li zar tus ac ti vi da des den tro 
de esos tiem pos, así ob ten drás me jo res re sul ta dos en tu ne go cio.

Al principio vimos que a veces, una persona tiene que hacerla de hombre orquesta. 
Ahora retomaremos esa situación y agregmemos la idea de convertir al hombre or
questa en director de orquesta. Eso es un negociante con visión y cualidades.

Agru pa re mos las ac ti vi da des vistas anteriormente en tres mo men tos, de manera 
similar a como se indica en los cuadros del siguiente esquema.

Com prar  
ma te ria les o mer can cías:

• Cotizar precios.

• Realizar pedidos.

•  Comprar a proveedor 1.

• A proveedor 2.

• A proveedor 3.

• A proveedor 4.

Realizar el bien  
o servicio:

•  Almacenar 
materias primas o 
mercancías.

•  Preparar el lugar de 
trabajo.

•  Realizar actividad 1.

•  Actividad 2.

• Actividad 3.

• Actividad 4.

Vender y atender  
a los clientes:

•  Ofrecer y promover 
el bien o servicio.

•  Proporcionar 
información sobre  
el bien o servicio.

•  Cobrar y dar  
cambio.
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Es cri be cuá les son las ac ti vi da des más im por tan tes pa ra que tu ne go cio fun
cio ne bien y cuán to tiem po ne ce si tas de di car le a ca da una:

Mu chas ve ces la prác ti ca y la ex pe rien cia nos in di can los tiem pos pre ci sos que ca
da ac ti vi dad se lle va, de acuer do a nues tra for ma de tra ba jar. Y es aquí don de es tá 
el meo llo13 del asun to.

13 Meollo: Sustancia, fondo de una cosa.

Actividad
Tiempo que se necesita  

para realizarse (horas o días)

1. Comprar materiales o mercancías:

2. Realizar el bien o servicio:

3. Vender y atender a los clientes:



Instalación y funcionamientoUnidad 3

217

El apro ve cha mien to del tiem po o su des per di cio pue den sig ni fi car ga nan cias o pér
di das del ne go cio. Veá mos lo con un ejem plo:

Es decir, ahora apro ve cha el día. Le de di ca tiem po a ca da co sa, ha establecido días 
y ho ra rios que tra ta rá de cum plir.

Hay que ha cer nos las pre gun tas, ¿ha go las co sas en el mo men to 
opor tu no?, ¿les de di co el tiem po jus to pa ra que sal gan bien?

Mó ni ca es una jo ven en tu sias ta 
que co men zó su ne go cio co mer ciali
zan do ro pa pa ra da ma, cos mé ti cos, 
per fu mes, et cé te ra, con sus compa
ñe ras de tra ba jo. Le em pe zó a ir 
bien y de pron to ya no le alcan za ba 
el tiem po pa ra de di car se a su tra ba
jo y al ne go cio. En tonces pi dió una 
li cen cia en su tra ba jo pa ra de di car
se só lo al ne go cio. Se pro mo cio nó 
con amis ta des, en otros tra ba jos, 
con las co no ci das de su uni dad ha
bi ta cio nal y en po cos me ses sin tió 
que era me jor de di car se por com ple
to a su ne go cio. A pesar de to do, no 
se da ba abas to.

Re fle xio nan do so bre su ex pe rien
cia, lle gó a la con clu sión de que su 
for ma de or ga ni zar se no era la me
jor y que te nía que cam biar. ¿Qué 
hi zo? De ci dió or ga ni zar su tiem po 
y sus ac ti vi da des.
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•  Te nía que com prar ro pa y cos mé ti cos con dis tin tos pro vee do res. Aun que al gu
nos le lle va ban las mer can cías a su ca sa, te nía que de di car les tiem po pa ra re
vi sar no ve da des, ha cer les pe di dos y re cla mos cuan do los ha bía.

•  Te nía que or ga ni zar las vi si tas a sus clien tes. De fi nió ru tas por zo nas o cen tros 
de tra ba jo. La ex pe rien cia le in di có que en ca da lu gar a don de iba te nía que 
de di car un tiem po pa ra ofre cer los pro duc tos, re co ger pe di dos y co brar.

•  A to dos sus clien tes les pro por cio nó su nú me ro te le fó ni co al cual le po dían lla
mar en cier tos ho ra rios pa ra ha cer pe di dos.

•  An tes de vi si tar a sus clien tes te nía que pre pa rar las en tre gas, es de cir, los pa
que tes de mer can cía de acuer do con las ca rac te rís ti cas de los clien tes que le 
to ca ba vi si tar.

•  Co mo no le gus ta ba des pil fa rrar, aho rra ba par te de las ga nan cias, por lo que 
se dio un tiem po pa ra ha cer cuen tas e ir al ban co a de po si tar o sa car di ne ro.

•  To do lo an te rior lo te nía que com pa gi nar14 con sus ne ce si da des per so na les pa
ra co mer, asear se, dor mir, ca pa ci tar se y tam bién, aun que no mu cho, di ver tir se 
y ha cer vi da fa mi liar y so cial.

Al or ga ni zar sus ac ti vi da des en con tró de ta lles que an tes no ha bía vis to; gas ta ba 
mu cho tiem po con pro vee do res a los que les com pra ba po co, así co mo con al gu nos 
de sus clien tes. Ade más, no or ga ni za ba sus ac ti vi da des. 

Con to do lo an te rior y otros de ta lles que des cu brió, pu do de di car le el tiem po ne
ce sa rio a ca da co sa y con cen trar se en al go que ella te nía co mo me ta: ha cer que el 
ne go cio creciera y con ver tir lo en una em pre sa.

14 Compaginar: Corrresponder o conformarse bien una cosa con otra.
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Rea li za la siguiente actividad.

Pien sa en el ne go cio y  en tu per so na. Or ga ni za el tiem po que des ti nas (o des ti na
rías) du ran te una se ma na a las dis tin tas ac ti vi da des per so na les y del ne go cio. Ex pli
ca qué pa sa ría si de ja ras de ha cer al gu na de ellas.

Agenda personal

Actividad
Tiempo  

destinado
¿Qué pasaría si 

dejo de hacerlo?
¿Qué tiempo 
es el justo?

Alimentarse.

Comprar mercancías.

Dormir.

Realizar el bien o 
servicio.

Revisar que todo 
esté en su lugar.

Descansar.

Visitar proveedores.

Atender asuntos 
familiares.

Organizar el negocio.

Atender clientes.
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Un ne go cio, a me di da que cre ce, ne ce si ta ma yor cons tan cia, tiem po y aten ción, no 
só lo co mo la ac ti vi dad que rea li zas, si no co mo ne go cio. El za pa te ro a tus za pa tos 
se con vier te en:

Eso sig ni fi ca que el ne go cian te que tie ne la com pe ten cia (ca pa ci dad) pa ra ha cer 
un bien o ser vi cio, se preo cu pa por  to do lo que se tiene que ha cer.

El ne go cio de una so la per so na no siem pre es ne go cio. El hom bre or ques ta es tá 
bien pa ra em pe zar, pe ro siem pre cuen ta con al guien, los lla ma dos re cur sos hu ma
nos que son los que ha cen el ne go cio.

Ya sean los pro vee do res, quie nes nos fi nan cian, los so cios, nues tros fa mi lia res o los 
em plea dos, cuan do los hay: el ne go cio de pen de de las per so nas y, al go que ya sa
be mos:

Negociante a tu negocio.

El negociante es el responsable del negocio.
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¿Qué ha cer pa ra que to do se ha ga bien?: tra ba jar en equi po.

El ne go cian te de ja de ser el que ha ce to do, pa ra ser un so cio es pe cial, que es tá pen
dien te de to dos los as pec tos del ne go cio y que com par te con to dos, así sean unos 
cuan tos, los pro ble mas y so lu cio nes de ca da par te del ne go cio. Es to sig ni fi ca que:

Es to sig ni fi ca que, co mo ocu rre en to do 
equi po, ca da quién cum ple su tra ba jo, 
en el lu gar que le co rres pon de.

Y si an tes una so la per so na se ha cía 
car go de to do, aho ra ca da quien se 
ha ce car go de lo que le co rres pon de: 
unos tra tan con los pro vee do res y los clien tes, otros or ga ni zan per fec ta men
te la pro duc ción, otros ope ran en ca da mo men to del pro ce so.

La ta rea ya no es só lo ofre cer un bien o ser vi cio pa ra ob te ner un be ne fi cio, aho ra 
de lo que se tra ta es de crear y sos te ner una or ga ni za ción cu yo pro pó si to es el ne
go cio: la pro duc ción de al go útil pa ra otros y que ge ne ra un be ne fi cio par ti cu lar 
y co lec ti vo.

Par ti ci pa y se ha ce res pon sa ble de or ga ni zar el tiem po  
de ca da ac ti vi dad y de ca da per so na en el ne go cio.

El ne go cian te ya no es el que es tá atrás de la ac ti vi dad  
y la ca ja: es el que es tá atrás del ne go cio.

Pa ra eso, hay que re co no cer que las per so nas tie nen más o me nos cua li da des en 
una u otra ac ti vi dad: unos sa ben más o tie nen más ex pe rien cia en una ac ti vi dad 
es pe cí fi ca que otros.



Mi negocio

222

Al ubi car quié nes son los más ca pa ces en las ac ti vi da des es pe cí fi cas que se ne ce si
tan pa ra el ne go cio, el ne go cian te to ma de ci sio nes y de le ga res pon sa bi li da des.

¿Có mo ga ran ti zar que ca da quien cum pla de ma ne ra efi caz lo que le co rres pon de?

Al de le gar res pon sa bi li da des se ne ce si ta te ner con fian za en los co no ci mien tos,  
ha bi li da des y ex pe rien cia de los res pon sa bles de ca da ac ti vi dad, así co mo en el 
com pro mi so que ad quie ren pa ra rea li zar las; por lo que es ne ce sa rio com par tir los 
ob je ti vos y las me tas que se de sean al can zar, los re tos y obs tá cu los que se en fren
ta rán en el ca mi no y los me dios que se tie nen pa ra lo grar lo.

Al lle gar a es te mo men to el ne go cio 
co mien za a con so li dar se. Ca da quien se 
preo cu pa por que el ne go cio se sos ten
ga, crez ca y se de sa rro lle.
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Pa ra con cluir con es te pun to, realiza la siguiente actividad:

Des cri be cuá les se rían las ca rac te rís ti cas de las per so nas con las cua les com
par ti rías la res pon sa bi li dad, en ca da una de las ac ti vi da des im por tan tes de 
tu ne go cio, con la con fian za de que lo ha rían co mo si lo hi cie ras tú mis mo o 
mejor. In di ca tam bién cuá les se rían sus prin ci pa les res pon sa bi li da des.

Ejemplo:

Actividad importante
Características  
de la persona

Principales  
responsabilidades

1. Llevar la contabilidad. Conoce y sabe 
hacerlo bien; es 

honesta, responsable, 
comprometida.

Sabe cómo está la situación 
financiera del negocio, 

maneja bien los libros, se 
da cuenta de cuándo hay 

ganancias y pérdidas, 
sugiere medidas contables 
para mejorar el manejo del 

negocio.

Actividad importante
Características  
de la persona

Principales  
responsabilidades
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2.2 Bajar los costos: comprar bien

El ne go cio y los cos tos

Pa ra lo grar bue nos re sul ta dos en nues tro ne go cio es fun da men tal que to do fun cio
ne bien. Que los tres gran des gru pos de ac ti vi da des que lo in te gran cum plan con 
sus ta reas y apor ten me di das que be ne fi cien los re sul ta dos.

Los re sul ta dos del ne go cio son los in gre sos, ya sea por ven tas o por ser vi cios pres ta
dos. Los in gre sos ob te ni dos de pen den de la can ti dad de lo que se ven da o los ser vi
cios que se rea li cen y del pre cio de los pro duc tos, sean bie nes o ser vi cios. Es de cir:

Los clien tes cui dan su di ne ro, igual que no so tros; por ello bus can bie nes y ser vi cios 
de bue na ca li dad y ba jo pre cio. Por es ta ra zón, ya sea gran de o pe que ño el ne go
cio, el vo lu men de ven tas pue de au men tar si se ofre cen bue nos pre cios, es de
cir, pre cios al mis mo ni vel de la com pe ten cia o por de ba jo de ellos, man te nien do 
la mis ma ca li dad. 

Uno de los re tos del ne go cio es, en ton ces, man te ner bue nos pre cios. ¿Có mo lo grar
lo? Una fór mu la es: ba jan do los cos tos.

Los pre cios de cual quier bien o ser vi cio de pen den de sus cos tos y de la uti li dad o 
ga nan cia que se quie re ob te ner.

Ingresos   =   Ventas

Ventas   =   Precio   x   Volumen

Precios   =   Costos   +   Ganancia
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Los cos tos de un bien o ser vi cio son los gas tos que ha ce mos en to dos los re cur sos 
que in ter vie nen en su pro duc ción o pres ta ción.

Al gu nos de esos gas tos se ha cen en ma te ria les, mer can cías o pa gos que in ter vie
nen di rec ta men te en la pro duc ción, es de cir, los cos tos di rec tos.

Otros gas tos se ha cen en ma te ria les o re cur sos ne ce sa rios pa ra el fun cio na mien to 
del ne go cio pe ro no en tran di rec ta men te en la pro duc ción del bien o ser vi cio: los 
pa gos de luz, te lé fo no, los gas tos en pro mo ción, con ta bi li dad u ofi ci nas, ren tas de 
lo ca les, los in te re ses de un prés ta mo, et cé te ra. Es tos son los cos tos in di rec tos.
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En los si guien tes es pa cios cal cu la los cos tos de un bie n y ser vi cios de tu ne go cio.

Tipo de costo Cantidad

Costos directos
• Ma no de obra:

Sa la rios pa ga dos: 

Ho ras tra ba ja das: 

Ho ras por pro duc to o ser vi cio:

Cos tos in di rec tos:
Gas tos en:

•

•

•

•

• Ma te ria les:

To tal de gas to en ma te ria les: 

To tal de pro duc tos:

Cos tos totales:

Realiza el siguiente ejercicio apoyándote en la lectura de la Cápsula 7  
Cálculo de costos, que se encuentra en tu folleto Para saber más... Al con
cluir regresa aquí.
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¿Có mo dis mi nui mos los cos tos?

Po de mos ha cer lo de di fe ren tes for mas.

¿Cuá les crees que son las for mas pa ra re du cir cos tos que po drías se guir en tu ne
go cio?

En tre las dis tin tas for mas de re du cir cos tos en el ne go cio es tá la re la cio na da con 
la ad qui si ción de los re cur sos ne ce sa rios pa ra el fun cio na mien to del ne go cio: la 
cla ve es com prar bien.

Pa ra com prar bien es im por tan te res pon der, de ma ne ra prác ti ca, las pre gun tas si
guien tes: ¿qué com prar?, ¿cuán to com prar?, ¿có mo com prar? y ¿có mo or ga ni zar 
lo que com pro?

Lo ne ce sa rio, en las va rie da des y con la ca li dad re que ri da pa ra ofre cer el bien o 
ser vi cio que tus clien tes de man dan.

¿Qué com prar?

Com prar lo ne ce sa rio quie re de cir ad qui rir só lo aque
llos ma te ria les o ser vi cios re la cio na dos con el fun cio na
mien to del ne go cio, evi tar com prar co sas su per fi cia les 
o que no se ex pre sen como un be ne fi cio en los re sul
ta dos del ne go cio. Pa ra de ter mi nar lo, es con ve nien te 
re vi sar con de ta lle ca da una de las ac ti vi da des que se 
rea li zan en el ne go cio y ana li zar si se tie nen to dos los 
ele men tos ne ce sa rios o si se tie nen co sas que no se 
ocu pa rán. Sin embargo, eso no es su fi cien te. Es ne ce sa
rio ga ran ti zar que se es tán com pran do las va rie da des 
ade cua das y con la ca li dad re que ri da.
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•   Las va rie da des de los re cur sos. Es con ve
nien te te ner co no ci mien to de las di fe ren tes 
va rie da des de re cur sos que uti li za mos en el 
ne go cio y que se ofre cen en el mer ca do, sus 
ca rac te rís ti cas fí si cas po si ti vas y ne ga ti vas, así 
co mo sus pre cios. 

•  La ca li dad de los bie nes y ser vi cios que 
com pra mos. Se re fie re a sus ca rac te rís
ti cas par ti cu la res, re la cio na das con la 
uti li dad que se les quie re dar, pue den 
ser ca rac te rís ti cas fí si cas o aso cia das 
con el gus to y pre fe ren cia de los clien
tes, en es te ca so tú. La re sis ten cia, 
du ra bi li dad, pre sen ta ción, et cé te ra, 
son par te de la ca li dad de los pro
duc tos que ad qui ri mos. Es ne ce sa rio 
co no cer las di fe ren tes ca li da des que 
exis ten en el mer ca do de un mis mo 
ti po de bien o ser vi cio y ele gir la más 
ade cua da a las ne ce si da des de nues
tro ne go cio.

•  Pa ra co no cer va rie da des y ca li
da des de di fe ren tes bie nes o 
ser vi cios ne ce si ta mos bus car, 
in ves ti gar, de lo con tra rio 
co rre mos el ries go de com prar 
va rie dad, ca li dad y pre cio ina de
cua dos.
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¿Cuánto comprar?

La can ti dad de bie nes o ser vi cios que se ne ce si tan en un pe río do de tiem po pa ra 
que el ne go cio fun cio ne ade cua da men te de pen de de va rios as pec tos:

a)  La can ti dad que se ne ce si ta de ca da ma te rial por pro duc to.

b)  Los pro duc tos que se con su men en un pe río do de tiem po.

c)  La ra pi dez con que se ven dan los pro duc tos que se pro du cen, es de cir, la can
tidad y fre cuen cia de los pe di dos. 

d) Los pre cios de los di fe ren tes pro duc tos. 

e)  Los re cur sos fi nan cie ros con que se cuen ta pa ra efec tuar y pa gar las com pras 
de re cur sos. 

Sólo 200, si no,  
se me quedan.
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Recuerda que los precios de tus insumos pueden variar, ya sea subir o bajar. Si ya 
te ne mos una idea cla ra so bre qué y cuán to com prar, aho ra fal ta res pon der a la pre
gun ta:

¿Có mo com prar?

En es te pun to tra ta re mos la re la ción en tre las con di cio nes de com pra y los pro vee
do res.

Las con di cio nes de com pra con sis ten en la com bi na ción de pre cio, cré di tos, ca li
dad y ser vi cio (en tre gas a tiem po, ga ran tías, tra to, trans por te, et cé te ra). En las 
com pras de tu ne go cio la ta rea es bus car, en con trar, com pa rar y de ci dir en tre va
rios pro vee do res que ofrez can las me jo res con di cio nes.

Con si de ran do tu ex pe rien cia co mo com pra dor, pa ra ti:

¿Cuá les son los me jo res pro vee do res?
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¿Qué as pec tos son los más im por tan tes que de be mos cui dar?

Mar ca con el nú me ro uno (1) el as pec to que con si de res más im por tan te, 
con un dos (2) al que si gue y así has ta ter mi nar con to dos los as pec tos.

• Pre cios bajos.

• Cré di tos blan dos.

• Ca li dad al ta y cons tan te.

• En tre gas a tiem po, en fe cha y ho ra acor da das.

•  Res pon sa bi li dad y ga ran tías en el cui da do de ma te ria les  
o ser vi cios.

• Ba jos cos tos de en tre ga en tu ne go cio.

• Tra to res pe tuo so y per so na li za do.

• Po lí ti cas de des cuen tos por vo lu men de com pra.

•  Pre cios cons tan tes o con tra tos con pre cios fi jos por pe río dos 
de tiem po ma yo res.

En con trar pro vee do res que reú nan to das las me jo res con di cio nes de com pra no es 
na da fá cil. Por ello, es im por tan te te ner un pro ce di mien to cla ro de có mo com prar 
me jor.

Hay que bus car con per se ve ran cia, pa cien cia y au da cia, hay que es ta ble cer los pa
sos pa ra lo grar la me jor com pra. Re vi se mos pri me ro tu ex pe rien cia.
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¿Qué pa sos se gui rías pa ra ha cer bue nas com pras?

Com pa ra tus pa sos con los que a con ti nua ción se men cio nan:

• El pri mer pa so po dría ser re vi sar bien los re cur sos de que se dis po ne y de ter mi nar 
los pre cios óp ti mo y má xi mo que es tás en con di cio nes de pa gar, la fe cha en que 
lo ne ce si tas y de ci dir cuán to tiem po pue des tar dar te en to mar una de ci sión y 
ha cer un pe di do.

• Lue go, bus car pro vee do res en to das las fuen tes de in for ma ción que te per mi
tan ir crean do un di rec to rio de pro vee do res de tu ne go cio: di rec to rios te le fó
ni cos co mer cia les, di rec to rios de cá ma ras in dus tria les, ofi ci nas de la Se cre ta ria 
de Co mer cio, ne go cian tes de tu mis mo gi ro, et cé te ra.

Directorio

Cotizaciones
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•  Rea li zar co ti za cio nes, es de cir, pre gun tar los pre cios y las con di cio nes de com pra 
del o los pro duc tos que ne ce si tas con di fe ren tes pro vee do res. Rea li za las co ti za
cio nes por te lé fo no o vi si ta a los pro vee do res pa ra ga ran ti zar la ca li dad de los 
pro duc tos que re quie ras. Siem pre es me jor el tra to per so nal.

¿Có mo sa ber si es tás com pran do bien? La or ga ni za ción 
de lo que com pras.

Las re co men da cio nes que hay que se guir pa ra com prar bien nun ca es tán de más 
cuan do se tra ta de cui dar el di ne ro del ne go cio, que pue de ser el tu yo y el de otras 
per so nas con quie nes com par tes ries gos y res pon sa bi li da des.

Re fle xio ne mos so bre al gu nas si tua cio nes que pue den pro du cir se si no cui da mos la 
for ma en que com pra mos.

¿Qué ocu rre si com pras más de lo que ocu pas nor mal men te en pro du cir los bie nes 
y ser vi cios que ofre ce tu ne go cio?

Una vez que tie nes di fe ren tes op cio nes, com pa ra y de ci de por aque llas que te 
ofrez can me jo res con di cio nes de com pra.
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Al com pa rar tus cos tos en la com pra de ma te ria les o ser vi cios ne ce sa rios pa ra tu 
ne go cio en cuen tras que si guen sien do los mis mos o han au men ta do.

¿A qué pue de de ber se?

En ca so de un pe di do ines pe ra do, ¿có mo ga ran ti zar que tie nes los ma te ria les ne ce
sa rios?

Si fir mas de re ci bi do un pe di do sin ha ber re vi sa do cui da do sa men te que to do cum
pla con las con di cio nes acor da das (can ti dad, ca li dad, pre cio), ¿có mo sa bes que 
com pras te lo co rrec to?

Los re sul ta dos de las si tua cio nes an te rio res pue den ser ne ga ti vos pa ra la bue na 
mar cha del ne go cio. Por eso es que te su ge ri mos al gu nas me di das pa ra ga ran ti zar 
que las com pras se ha gan bien.
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• Ac tua li zar tus co ti za cio nes pe rió di ca men te.

• Aun que los pro vee do res ten gan muy bue nas 
ofer tas, no com prar más de lo pla nea do o 
de lo que tu ca pa ci dad de pro duc ción y de 
ven tas te per mi ta. 

• Re vi sa que los pe di dos cum plan con lo 
com pro me ti do: que los bie nes y ser vicios 
reú nan las ca rac te rís ti cas de ca li dad, 
can ti dad y pre cios. Cual quier anoma
lía re suél ve la de in me dia to con el 
pro vee dor. Lla ma por te lé fo no o si 
es tás en el lu gar de la com pra exi ge 
la co rrec ción del ca so.

• Tra ta de rea li zar to dos tus pe di dos por es cri to y que se te 
en tre gue la do cu men ta ción de lo que ad qui ris te: fac tu ra o no ta 
de com pra, pa ra que te pro te jas y pue das ha cer los re cla mos, 
en ca so ne ce sa rio.

Pa ra te ner una idea co rrec ta de lo que el ne go cio ne ce si ta y res pon der a tiem po te 
su ge ri mos que al or ga ni zar lo que com pras:

•  Re vi ses con ti nua men te lo que se 
ne ce si ta.

•  Pre veas y ad quie ras una can ti dad 
de ma te ria les pa ra pe río dos en 
los que se au men ta la de man da 
(fes te jos, ce le bra cio nes y épo cas).

•  Organices y cla si fiques por gru
pos de pro duc tos, en es pa cios 
ade cua dos y fun cio na les.
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•  Cuan do cre ce el vo lu men de los pro
duc tos o mer can cías que se ma ne jan 
en el ne go cio con vie ne lle var un re gis
tro de lo que se com pra de ca da gru
po de pro duc tos o de ca da pro duc to, 
así co mo de lo que se va uti li zan do o 
ven dien do.

Quien se haga cargo de estos aspectos en el negocio, necesita constancia en sus 
convicciones y propósitos, paciencia y responsabilidad para organizarse y aportar 
beneficios al negocio.

Aho ra pa se mos al te ma so bre el fun cio na mien to del ne go cio y el con trol de la ca li dad.

2.3 Hacer bien las cosas: cuidar la calidad

Pa ra ga ran ti zar el éxi to en el ne go cio, uno de los as pec tos de ma yor im por tan cia 
es el de cui dar la ca li dad, es de cir, ha cer bien las co sas. Cui dar to das y ca da una de 
las ac ti vi da des que se rea li zan en el ne go cio y to mar las me di das ne ce sa rias pa ra 
con se guir bue nos re sul ta dos.

En el te ma an te rior vi mos có mo rea li zar bien las com pras de los ma te ria les y mer
can cías que se uti li zan y có mo or ga ni zar los. En es te te ma nos cen tra re mos en la 
ela bo ra ción o rea li za ción del bien o ser vi cio que ofre ce mos en el ne go cio. Los pun
tos que ve re mos son:

a) La ca li dad en lo que ha ce mos

b) Cui dar la ca li dad

Vea mos ca da uno de ellos.
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a) La ca li dad en lo que ha ce mos

Cuan do ad qui ri mos al go, co mo con su mi do res o co mo ne go cian tes, es pe ra mos ob
te ner la sa tis fac ción de al gu na ne ce si dad con el bien o ser vi cio que con se gui mos.

Tú, por ejem plo, ad quie res bie nes o ser vi cios pa ra ali men tar te, ves tir te, des can sar, 
man te ner lim pia la ca sa, edu car te y di ver tir te, en tre otras ne ce si da des. 

Al ob te ner los, to mas en cuen ta sus ca rac te rís ti cas en re la ción con las ne ce si da des 
o gus tos que quie res sa tis fa cer, de acuer do a tus con di cio nes.
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A con ti nua ción hay una lis ta de ar tí cu los de uso co mún. Es cri be las ca rac te rís ti cas 
que esos bie nes de ben te ner pa ra sa tis fa cer te:

a) Car ne

b) Blu sa o ca mi sa

c) Jabón

d) Colchón o cobija
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De la mis ma ma ne ra, cuan do ad qui ri mos al go co mo ne go cian tes, es pe ra mos que los 
pro duc tos cum plan con de ter mi na das ca rac te rís ti cas, las cua les te ne mos que con si
de rar pa ra ela bo rar los bie nes y ser vi cios que ofre ce rá nues tro ne go cio y que re mos 
que sal gan bien.

Su pon ga mos que tie nes que ha cer una si lla sen ci lla y tie nes que ob te ner los ma te
ria les pa ra ela bo rar la. Re vi sa el ejem plo de la si guien te pá gi na.

Ejem plo:

Ser vi cio: Ta pi ce ría de mue bles.

Aho ra pien sa en el pro duc to o ser vi cio que vas a pro por cio nar y es cri be 
dos in su mos que ne ce si tes pa ra ela bo rar lo. Des pués, des cri be las ca rac te rís
ti cas que de ben te ner ca da uno de ellos. Sigue el ejemplo de la tapicería 
de muebles.

Pro duc to o ser vi cio: 

In su mo 1: Cla vos
Características:
De 2 y 2.5 pul ga das de lar go

Ca be za an cha

Re sis ten tes

Sin de for ma cio nes

In su mo 2: Te la pa ra fo rrar
Características:
Re sis ten te
Grue sa
Du ra ble
Co lo res opa cos
De 1.50 me tros de an cho

Insumo 1: 
Características:

Insumo 2: 
Características:
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Es muy im por tan te cum plir con las ca rac te rís ti cas que un bien o ser vi cio de be te
ner, de acuer do con la uti li dad pa ra la que son he chos y, por tan to, con las ne ce si
da des y pre fe ren cias de los clien tes. Son esas ca rac te rís ti cas las que ha cen la ca li
dad del bien o ser vi cio.

El pro duc tor de un bien o pres ta dor de un ser vi cio es tá in te re sa do en lo grar  el ni
vel de ca li dad que lo gre la sa tis fac ción de sus clien tes, si quie re con ser var los y au
men tar los.

Hay aquí dos cues tio nes:

a) ¿Có mo de ben ser los pro duc tos, bie nes o ser vi cios, que sa tis fa gan la ne ce si dad 
del clien te?

b)¿Có mo ha cer el pro duc to, bien o ser vi cio, bien he cho, es de cir, que cum pla con 
las ca rac te rís ti cas que sa tis fa gan al clien te?

La pri mer pre gun ta se re fie re al pro duc to, la se gun da al pro ce so pa ra pro du cir lo. 
Am bas las po de mos re su mir co mo la ca li dad en lo que ha ce mos.

La calidad de un bien o servicio es el conjunto de características que satisfacen las 
necesidades de los clientes de manera adecuada.

Pa ra de ter mi nar las ca rac te rís ti cas del pro duc to 
bien he cho de be mos rea li zar una in ves ti ga ción 
de la de man da, de las pre fe ren cias del clien te y 
de la com pe ten cia. 
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Esas ca rac te rís ti cas se con vier ten en una guía de có mo de be ser el pro duc to. Con si
de rar esas ca rac te rís ti cas  co mo re qui si tos que de be cum plir el pro duc to, es con si de
rar las co mo nor mas.

Pa ra cum plir con las nor mas ne ce si ta mos ha cer un aná li sis de to do pro ce so que 
se rea li za pa ra pro du cir lo. Vea mos es to con un po co de de te ni mien to.

El pro duc to que rea li za mos en el ne go cio, sea un bien o ser vi cio, es el re sul ta do de 
un con jun to de ac ti vi da des u ope ra cio nes que rea li zan una o va rias per so nas pa ra 
su ela bo ra ción. En ca da una de esas ac ti vi da des u ope ra cio nes el pro duc to va cam
bian do de for ma ad qui rien do nue vas ca rac te rís ti cas.

Es al go co mo se in di ca en el si guien te es que ma:

Ac ti vi dad 1

Ac ti vi dad 2

Ac ti vi dad 3

Pro ce dimien to

Producto

Producto Terminado

Clientes

Pro ce dimien to

Producto

Pro ce dimien to

Insumos
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En ca da ope ra ción o ac ti vi dad en tra al go: los in su mos; hay un pro ce so o pro ce di mien
to du ran te el cual se ha ce una par te del bien o ser vi cio y un re sul ta do o pro duc to 
par cial; ese pro duc to par cial se con vier te en in su mo de la si guien te ope ra ción. Y así 
has ta que el pro duc to es tá ter mi na do, se en tre ga al clien te y se ob tie ne su sa tis fac
ción o re cha zo.

Ca da pro duc to par cial reú ne cier tas ca rac te rís ti cas y se ha ce de un mo do es pe cí fi co. Si 
que re mos cui dar la ca li dad; los pro duc tos par cia les y las ope ra cio nes par ti cu la res 
de ben cum plir con las nor mas de rea li za ción o pro duc ción.

También es ne ce sa rio ha cer el aná li sis de to do el pro ce so. Pre gun tar se: ¿có mo es el 
pro duc to y có mo de be ser?, ¿có mo y con qué se ha cen las ope ra cio nes? y ¿có mo y 
con qué de ben ha cer se?

Al res pon der al có mo de be ser y ha cer se ca da pro duc to par cial es ta re mos es ta ble
cien do las nor mas pa ra lo grar un re sul ta do fi nal de ca li dad.

Vea mos un ejem plo:

La se ño ra Mar ta tie ne un ta ller don de se ela bo ran fri tu ras de ha ri na em bol sa das. 
Ha cen chi cha rro nes, chu rri tos, to to pos y otras for mas del pro duc to. Co la bo ran con 
do ña Mar ta cuatro per so nas más.

Al ini cio, pa ra ella lo prin ci pal era que los pro duc tos tu vie ran buen sa bor, pe ro el 
co no ci mien to del ne go cio y las res pues tas de los clien tes le in di ca ron que ne ce si ta
ba aten der otras ca rac te rís ti cas co mo las si guien tes:

• No se que bra ran con el ma ne jo nor mal.

• No se pu sie ran du ras rá pi da men te.

• No tu vie ran mu cho acei te.

• Es tu vie ran bien pe sa das.

• Tu vie ran un ta ma ño re gu lar.

• Se em bol sa ran bien pa ra que no se ti ra ra el pro duc to.

• La en vol tu ra fue ra más atrac ti va.
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Pa ra dar res pues ta a las ne ce si da des y pre fe ren cias de los clien tes se plan teó la pre
gun ta:

Lue go de con sul tar a otros ne go cian tes con ex pe rien cia y 
pen sar lo bien, de ci dió re la cio nar las ca rac te rís ti cas que 
de ben te ner los pro duc tos con las di fe ren tes ac ti vi da des 
del pro ce so de ela bo ra ción de las fri tu ras.

Ade más con si de ró có mo an da ba en la dis tri bu ción del pro duc to. 

Características Actividades relacionadas

• No se que bra ran con  
el ma ne jo nor mal.

• Com pra de ma te ria pri ma, fri tu ra,  
en vol tu ra, en tre ga.

• No se pu sie ran du ras rá pi da men te • Compra de materia prima, fritura.

• No tu vie ran mu cho acei te. • Fritura.

• Es tu vie ran bien pe sa das. • Báscula.

• Tu vie ran un ta ma ño re gu lar. • Compra de materia prima.

• Se em bol sa ran bien pa ra que  
no se ti ra ra el producto.

• Embolsado.

•  Que la envoltura fuera más atractiva. • Compra y diseño de envolturas.

• En tre ga a tiem po • Entregas

¿Cómo hacer bien el  
producto que se necesita?
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De ci dió co men tar lo con sus co la bo ra do res pa ra es cu char su opi nión. El le ma de la 
reu nión era ha cer bien las co sas. Les mos tró la lis ta y es tu vie ron de acuer do con 
ella y nue va men te se plan teó la pre gun ta:

Bue no, pues ca da quien te nía la res pon sa bi li dad de una ac ti vi dad u ope ra ción. Con 
la lis ta de ca rac te rís ti cas que de be te ner el pro duc to ya se te nía ubi ca do a qué ac
ti vi dad y a quién le co rres pon día la res pon sa bi li dad de lo grar que las co sas se hi
cie ran bien. Ca da quién de bía cui dar la par te de las ca rac te rís ti cas de ca li dad del 
pro duc to en su área de tra ba jo.

En una car tu li na di bu ja ron un es que ma pa re ci do al si guien te:

¿Cómo hacer bien el producto  
que se necesita?
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• Que no se quie bren.

• No se en du rez can.

• Ta ma ño re gu lar.

• Bol sas atrac ti vas.

•  Que no se  
quie bren.

• No se en du rez can.

• Ta ma ño re gu lar.

•  No ten gan mu cho 
acei te.

•  Bien pe sa das.

•  Bien en vuel tas.

•  Que no  
se quie bren.

•  En tre ga  
a tiem po.

Comprar  
materia prima

Freir  
y aderezar

Pesar  
y embolsar

Entregas 
y pedidos

Doña Marta Toña
Pepe y 
Claudia

Juan

A con ti nua ción ca da quien des cri bió con de ta lle:

• Có mo ha ce las ta reas que le co rres pon den en su área de tra ba jo.
• Qué uti li za o ne ce si ta pa ra ha cer lo.

De ma ne ra que el pro duc to cum pla con las ca rac te rís ti cas que de be te ner des pués 
de ca da ac ti vi dad u ope ra ción par cial.

•  Mar ta in di có las ca rac te rís ti cas que de bía te ner la 
pas ta que com pra ba, el acei te y de más ma te ria les; 
dón de comprar, có mo al ma ce nar y có mo abas te
cer a Juan. Tam bién ano tó con quién y có mo cam
biar la pre sen ta ción de las bol sas.
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•  Clau dia y Pe pe ex pli ca ron có mo ha cen 
sus ru tas, ela bo ran pe di dos y tra tan a 
los clien tes. 

•  Juan ex pli có las ca rac te rís ti cas del re ci pien te don
de se fríen las pas tas, la can ti dad de acei te, la tem
pe ra tu ra a la que se de be va ciar la pas ta, el tiem po 
que de ben freír se, la for ma de sa car las, ade re zar
las y dón de co lo car las pa ra que se es cu rran y las 
en vuel va To ña.

• To ña es cri bió có mo ca li bra la bás cu la, có mo 
ma ne jar las fri tu ras pa ra em bol sar las, co mo 
se llar las bol sas, dón de y có mo co lo car las pa ra 
la dis tri bu ción.

Ha ga mos al go si mi lar al ejemplo anterior.

De acuerdo a las características que debe tener tu producto completa el 
cuadro.
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Características  
de mi producto

Actividades  
relacionadas

¿Quién es el  
responsable?

1.

2.

3.

4.

5.

Con es ta ac ti vi dad se es ta ble cen las nor mas de pro duc ción o rea li za ción del bien 
o ser vi cio que tu ne go cio pro du ce u ofre ce. Es tas nor mas de pro duc ción son só lo 
una guía pa ra ha cer bien las co sas.
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Fal ta de fi nir si lo que se ha ce cum ple con esas nor mas, en qué si y en qué no se 
cum ple, cuá les son las cau sas de erro res y acier tos y, si es ta mos pre pa ra dos pa ra 
cam biar lo ne ce sa rio pa ra cui dar y lo grar la ca li dad, man te ner la y au men tar la.

b. Cui dar la ca li dad.

1. Las normas y las característ icas de mi producto

Pa ra sa ber si las co sas se es tán ha cien do bien po de mos:

En pri mer lu gar, es ta ble cer la re la ción en tre las es pe ci fi ca cio nes de la nor ma, es  decir, 
las ca rac te rís ti cas que debe tener el pro duc to para ser considerado de calidad, y las ca
rac te rís ti cas fí si cas, uti li dad o fun cio na li dad, ca rac te rís ti cas es té ti cas, et cé te ra.

En el ca so del ta ller de fri tu ras se tie ne la si guien te re la ción en tre la nor ma y el 
pro duc to que se ela bo ra:

Características de calidad
Características actuales  
del producto obtenido

1. No se quie bre más del 10%. 1. Se quie bra en 14%.

2. No se en du rez ca en 7 días. 2. Se en du re ce a los 8 días.

3. Acei te al 15% al pe sar se. 3. Acei te en 20% al pe sar se.

4. 990 - 1 000 gra mos por ki lo. 4. 950 – 980 gra mos por ki lo.

5. 0 – 5% de bol sas de fec tuo sas. 5. 10% de bol sas de fec tuo sas.

6. 0 – 5% bol sas mal se lla das. 6. 10% de bol sas mal se lla das.
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¿Cuá les características de calidad no se cumplen? Escribe el o los números.

Pa ra ob te ner es tos da tos se ne ce si tó ele gir una can ti dad de pro duc tos al fi nal de ca
da ope ra ción y re vi sar sus ca rac te rís ti cas. La re vi sión se de be rea li zar las ve ces que 
se con si de ren ne ce sa rias has ta te ner la se gu ri dad de que efec ti va men te se cum ple 
o no con la nor ma.

Con ti nue mos.

2. Las normas y las condiciones en que hago un producto

Lue go se ana li za si los ele men tos con los cua les se ha ce ca da par te del pro duc to 
cum ple con las ca rac te rís ti cas es ta ble ci das pa ra que se lo gre un re sul ta do de ca
li dad. Pa ra ello, se com pa ra la nor ma con las con di cio nes ma te ria les de los di fe
ren tes com po nen tes: ins ta la cio nes, equi po, mo bi lia rio, ma te ria pri ma, mer can cía, 
ma te ria les de em pa que, ma te ria les au xi lia res, así co mo la re la ción ló gi ca en tre las 
dis tin tas ope ra cio nes y su or ga ni za ción en las ins ta la cio nes.
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Si ga mos con el ejem plo.

Un pun to crí ti co del pro ce so es la ope ra ción de freír. Al ha cer la re vi sión de las con
di cio nes se con si de ra lo si guien te:

¿Cuáles características de calidad no se cumplen? Escribe el o los números.

3. Las normas y e l procedimiento para hacer mi producto

A con ti nua ción, se ana li za la for ma en que se rea li za ca da ope ra ción con re la ción 
a las características de calidad: algunos pasos del pro ce di mien to se gui do y el tiem
po que se ocu pa en de sa rro llar lo.

Veamos como es esto:

Características de calidad Condiciones existentes

1.  Hor ni lla de gas L.P. con pa rri llas 
gran des y que ma do res en el pe rí me-
tro y al cen tro.

1.  Hor ni lla de gas L.P. con pa rri llas 
gran des y que ma do res en el pe rí-
me tro y al cen tro.

2.  Ca zo de lá mi na de ace ro ino xi da ble, 
gran de, con ca pa ci dad pa ra  
20 li tros.

2.  Ca zo de lá mi na de ace ro ino xi da-
ble, mediano, con ca pa ci dad pa ra 
20 li tros.

3.  Acei te de maíz o gi ra sol  
po liin sa tu ra do, mar ca "X".

3.  Acei te de gi ra sol, in sa tu ra do,  
mar ca "Y".

4. Te na zas me tá li cas. 4. Te na zas me tá li cas

5. Pa la lar ga de ma de ra. 5. Pa la corta de ma de ra.
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Proceso: Fritura de piezas de pasta tipo chicharrón

Características de calidad Condiciones existentes

1.  Se revisa que el lugar de trabajo 
esté en orden y limpio.

1.  Se revisa que el lugar de trabajo 
esté en orden y limpio.

2.  Se revisa que haya suficientes mate-
rias primas y se solicitan faltantes.

2.  Se revisa que haya suficientes mate-
rias primas y se solicitan faltantes.

3.  Se coloca el cazo en la hornilla. 3.  Se coloca el cazo en la hornilla.

4.  Se vacían 15 litros de aceite en el 
cazo, depositando los envase vacíos 
en una canastilla lateral.

4.  Se vacían 18 litros de aceite en el 
cazo, depositando los envases va-
cíos en una canastilla lateral.

5. Se enciende la hornilla. 5. Se enciende la hornilla.

6.  Se espera que el aceite esté a una 
temperatura de xx grados (casi 
hirviendo).

6.  Se espera que el aceite esté a una 
temperatura de xx (menos) grados.

¿Cuáles características de calidad no se cumplen? Escribe el o los números.

¿Cuáles sí se cumplen? Escribe el o los números.
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4. Las causas de los problemas

Una vez que se hace el análisis anterior, se es ta ble cen, en ca da pa so, las cau sas de 
que las co sas sal gan bien o de que no se ha gan de acuerdo con la nor ma o carac
terísticas de calidad establecidas.

•  Por lo que res pec ta a la re la ción en tre la nor ma y las ca rac te rís ti cas del pro ce so, 
los pro ble mas que en con tra mos son:

• ¿Por qué se pro du cen esas fa llas? Só lo po de mos ver el ca so de la ope ra ción de freír.

En cuan to a las con di cio nes y ma te ria les que se uti li zan pa ra rea li zar es ta ope ra
ción, en con tra mos di fe ren cias en la ca li dad del acei te y en el ta ma ño de la co la
de ra. Es pro ba ble que es to in flu ya en la tem pe ra tu ra que al can za el acei te en un 
tiem po y la ca li dad con que fríe en el tiem po que se man tie ne la pas ta den tro del 
acei te. Tam bién pue de in fluir lo cor to del man go de la co la de ra, ya que pue den 
que mar se las fri tu ras por la di fi cul tad de sa car las pron to del acei te ca lien te. Ade
más, la per so na co rre el ries go de su frir un ac ci den te.

En lo que se re fie re a pro ce di mien tos u ope ra cio nes sim ples, se ob ser van di fe ren
cias en la can ti dad de acei te que se utiliza, la tem pe ra tu ra a la que se vier te la pas
ta, el tiem po en que se fríen las pas tas  y aun que no se men cio na en la ta bla, el 
tiem po en el que se re ti ra con la co la de ra.

• El pro duc to se quie bra en un 4% más que la nor ma.

• El pro duc to tie ne 5% más de acei te al pe sar se.

•  Se pe sa mal el pro duc to en 20 gra mos por ki lo en pro me dio.

•  Hay 5% de di fe ren cia res pec to a la nor ma en bol sas de fec tuo sas.

•  Hay 5% de di fe ren cia res pec to a la nor ma en se lla do de fec tuo
so de bol sas.
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La ma yor can ti dad de acei te y tiem po de fri tu ra pue den ser las cau sas de que el 
pro duc to sal ga acei to so o que bra di zo.

Su pon ga mos que se rea li zó el aná li sis de to das las ope ra cio nes y se lle gó a la con
clu sión de que las cau sas de la ma la ca li dad de las fri tu ras son:

¿Y aho ra qué se ha ce? Re no var se o mo rir. Sue na dra má ti co, pe ro si no se es tá dis
pues to a ha cer bien las co sas en el ne go cio, la com pe ten cia nos re ba sa y la de ses
pe ra ción, el de sin te rés, el de sá ni mo, la de rro ta y la de pre sión pue den in va dir nos. 
Es to po ne en ries go la vi da del ne go cio. Por eso, no hay que de jar se ven cer. Hay 
que se guir ade lan te.

• Mala calidad en las pastas y el aceite (compras).

•  Inadecuado proceso de fritura: demasiado aceite, baja 
temperatura, mucho tiempo de cocción de las frituras.

•  Mala calibración y tamaño inadecuado de la báscula (muy 
pequeña).

•  Mala calidad de las bolsas.

•  El sellado no se hace a la temperatura adecuada.

•  Las rutas no están bien organizadas y no hay un formato 
adecuado para realizar pedidos.

Éstas son algunas  
propuestas para mejorar.
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5. Los cambios necesarios

Lo si guien te es ana li zar las con di cio nes del ne go cio pa ra lle var a ca bo los cam bios 
que se ne ce si ten pa ra rea li zar las co sas de acuer do a la nor ma, es de cir, con ca li dad.

6. Los cambios que puedo hacer

7. Comparar los resultados

Lue go hay que com pa rar los re sul ta dos con pro duc tos de la com pe ten cia pa ra ve ri fi car 
que es tén acor des a lo que los clien tes de man dan en el mer ca do. Si nues tro ne go cio 
aún es tá por de ba jo de la com pe ten cia, hay que se guir se es for zan do pa ra al can zar la ca
li dad que nos per mi ta ga nar la pre fe ren cia de los clien tes; eso no se lo gra en un día.

8. Cada cuando realizo un análisis

El pro ce so de aná li sis se re pi te con cier ta pe rio di ci dad pa ra evi tar que la ca li dad 
dis mi nu ya con el tiem po y pa ra ubi car fuen tes de acier to y error en el pro ce so de 
ela bo ra ción del bien o ser vi cio.

En el ca so del ta ller de Do ña Mar ta 
lo más di fí cil fue: ob te ner ma te rias 
pri mas de ca li dad y a buen pre cio; 
cam biar la co la de ra, la bás cu la y el 
se lla dor, bus can do bue nos pro vee
do res pa ra no ele var de ma sia do 
sus cos tos.

He cho ese aná li sis hay que rea li zar los cam bios de 
acuer do con las con di cio nes fi nan cie ras, el mer ca do y 
la or ga ni za ción del ne go cio.

Los cambios  
que puedo hacer. . .
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Lo grar la ca li dad, ha cer bien las co sas es re sul ta do de la com pe ten cia que ten ga
mos co mo ne go cio en la rea li za ción de ca da una de las ac ti vi da des que lo in te gran. 
Es tam bién re sul ta do de la cons tan cia en el pro ce so de aná li sis, pe ro so bre to do es 
re sul ta do de la con vic ción en lo que que re mos y de la or ga ni za ción que so mos ca
pa ces de de sa rro llar pa ra con se guir lo.

Es te pro ce so de ha cer bien las co sas se ma ni fies ta en los re sul ta dos, el vo lu men de 
ven tas o de in gre sos que per ci bi mos ca da pe río do, en la can ti dad y la ca li dad de 
los clien tes que nues tro ne go cio va lo gran do.

Aho ra bien, en los pro ce sos de ven ta, pro mo ción y aten ción al clien te se con cre ta 
la per so na li dad y la fuer za del ne go cio, su ca pa ci dad de man te ner se co mo tal y de 
cre cer. En la si guien te unidad abor da re mos esos im por tan tes te mas.

Por lo pron to te in vi ta mos a re vi sar tus co no ci mien tos ad qui ri dos en es ta unidad, 
en las sec cio nes: Re cor de mos lo apren di do y ¿Qué apren dí y pa ra qué me sir ve?
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Recordemos lo aprendido

Para afirmar lo que hemos tratado en esta unidad, revisemos 
algunos aspectos principales.

A.  Con si de ran do to das tus con di cio nes ma te ria les y de mer ca do, así co mo tus 
cua li da des de con vic ción, com pe ten cia, co ra zón, crea ti vi dad y or ga ni za ción, 
ex pli ca en cuán to tiem po es ta rías lis to pa ra ini ciar tu ne go cio:

 

 

B.  Pa ra ca da una de las si guien tes si tua cio nes, di bu ja o des cri be, ¿cuál es el me
jor lugar que ne ce si tas pa ra tu ne go cio y có mo lo or ga ni za rías?

Producir o proporcionar los productos o servicios.
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Vender lo que vas a ofrecer.

A.  ¿Có mo or ga ni za rías las dis tin tas ac ti vi da des de tu ne go cio pa ra ba jar cos tos? y 
¿có mo ga ran ti za rías que se ob tu vie ran re sul ta dos de ca li dad? Por ejem plo, en 
la com pra de ma te ria les.

Con ti núa con las de más ac ti vi da des de tu ne go cio.

Reflexiona sobre los temas vistos en esta unidad, dando respuestas a las preguntas 
de la siguiente sección.

Actividades ¿Cómo bajo costos?
¿Cómo garantizo  

la calidad?

1. Comprar materiales.
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Con te ni dos  De bo re pa sar

Mi negocio ¿cuándo y dónde instalarlo? 

El buen funcionamiento del negocio 

¿Qué apren dí en es ta unidad?

¿Qué aprendí y para qué me sirve?

Pa ra que va lo res lo que has apren di do y si te ha si do de uti li dad, en es ta 
par te te su ge ri mos que mar ques con una 3 los con te ni dos que creas que 
ne ce si tas re pa sar. En la se gun da par te con tes ta lo que se te pi de.
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¿Pa ra qué me sir ve lo que apren dí en es ta unidad?

¿Qué du das ten go?

¿Qué de bo re vi sar con el ase sor?





Unidad 

4
Ventas y 

clientes
En esta unidad hablaremos de 
la relación directa que existe 
entre quien vende y quien 
compra, es decir, entre tú y el 
cliente, en donde tu principal 
función como negociante es: 
conseguir y mantener a tus 
clientes mediante tus ventas y 
una atención de calidad.



Mi Negocio

1.

262

Plan inicial  
de ventas

1.1 Una cartera . . .  llena de clientes

Pa ra arrancar las ven tas con vie ne se guir un plan ini cial sen ci llo y fá cil. No im por ta 
si tu ne go cio es fi jo o mó vil, pa ra ven der hay que se guir dos pa sos bá si cos e in dis
pen sa bles que con sis ten en:

Con los re cur sos que tie nes o que has con se gui do, hi cis te un gran es fuer
zo pa ra de fi nir el pro duc to o ser vi cio que vas a tra ba jar en tu ne go cio, los 
pre cios de ven ta, el cál cu lo de re cur sos, es de cir, cuán to te cues ta ha cer lo, 
así co mo la for ma de ins ta lar el ne go cio y de or ga ni zar te pa ra po ner lo 
en mar cha.

En es ta par te, to ca aho ra ha cer un plan ini cial de ven tas que in clu ya la 
for ma ción de una car te ra de clien tes y los cál cu los de tus ven tas, ya sea 
co mo ne go cio ini cial o con la me jo ra del que tie nes, lo más ape ga do a la 
rea li dad y tus po si bi li da des.

Responderemos a las preguntas:

¿Cómo integrar una cartera de clientes?

¿Cómo mantener el nivel de ventas adecuado o incrementarlo?

• Saber quiénes son tus clientes.
• Integrar una cartera de clientes.
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Vea mos en qué con sis te ca da uno de ellos.

• Sa ber quié nes son tus clien tes

Có mo co no cer los a fon do, lo ve re mos en el te ma tres de es te fo lle to, aquí to ca iden
ti fi car cuán tos son, con qué fre cuen cia com pran, si son los mis mos o di fe ren tes y 
qué pre fe ren cias tie nen.

El co no ci mien to de quié nes son tus clien tes con más pre ci sión te ayu da a an ti ci par 
tus ven tas por que pue des es ti mar su fre cuen cia, pre fe ren cias y can ti dad de com pra.

Re cuer da que:

En la Unidad 2 Pa ra ini ciar el ne go cio se ne ce si ta... de ci mos que los clien tes pue
den ser tan to los con su mi do res di rec tos, es to es, quie nes de man dan y com pran 
lo que ofre ce mos, co mo otros pro duc to res o co mer cia li za do res a quie nes les po de
mos ven der el pro duc to o ser vi cio que nues tro ne go cio ofre ce pa ra que ellos lo 
ocu pen en sus ac ti vi da des.

Las ca rac te rís ti cas prin ci pa les que que re mos co no cer de nues tros po si bles clien tes 
son aque llas que se re la cio nan con su ca pa ci dad de com pra y sus pre fe ren cias con 
re la ción al ti po de bie nes y ser vi cios que nues tro ne go cio ofre ce.

Clientesyventasestándirectamenterelacionados.
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Pue des sa ber quié nes son tus clien tes de va rias for mas, las que aquí te pre sen ta
mos son las más uti li za das:

Pon ga mos en prác ti ca lo an te rior con la siguiente actividad.

1.  Es cri be tres pre gun tas que creas ne ce sa rias pa ra ha cér se las a tus clien tes a fin de 
co no cer sus in te re ses.

2.  Haz las pre gun tas a po si bles clien tes y re gis tra sus res pues tas en la co lum na de in
te rés. En la úl ti ma co lum na con vier te ese in te rés en ne ce si dad. Si gue el ejem plo.

a.  Ano ta por un pe río do de  ter mi na do, quién te com pra, qué co sa, 
ca da cuán do y en qué mo men to de l día .

b. Fí ja te cuán tos clien tes son cons tan tes o even tua le s.

c.  Pien sa en tus há bi  tos de com pra co mo con su mi dor o clien te de 
otros ne go cios y re  la ció na los con los po si ble s há bi  tos de quie
nes pue dan ser tus clien tes.

Pregunta Interés Necesidad

Ejemplo: ¿Qué es lo que 
está buscando?

Necesito comida sabrosa, 
pero que no engorde.

Alimentarse sin engordar.

1.

2.

3.
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Con es ta for ma de apro xi mar te a co no cer 
tus clien tes has da do un pri mer pa so. Las  
6 C’s te ayu dan pa ra to do lo que ha gas en tu 
ne go cio; re cuér da las: con vic ción, com pe ten
cia, co ra zón y au da cia, cons tan cia y pa cien
cia, crea ti vi dad e ini cia ti va, co mu ni ca ción 
y or ga ni za ción.

El co no ci mien to de nues tros clien tes, su ubi
ca ción y ca rac te rís ti cas, te ne mos que rea li zar
lo de un mo do con cre to y or ga ni za do. Es te 
es el pun to que a con ti nua ción tra ta re mos.

• In te grar una car te ra de clien tes

Una car te ra de clien tes se re fie re a un 
re gis tro o di rec to rio de los com pra do res  
ac tua les y de los po si bles com pra do res.

El pun to en es ta par te es en con trar los y te
ner los a la ma no pa ra ofre cer les el pro duc
to o ser vi cio del ne go cio. Pa ra lo ca li zar los 
se pue de re cu rrir a va rias es tra te gias:

Consiste específicamente en tenerlos bien ubicados, saber quiénes son, dónde y 
cuándo encontrarlos, sus posibilidades de compra, su dirección y teléfono.
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Es tra te gia 1
Ob ser var los há bi tos de re co rri do que ha cen los po si bles clien tes, es de cir, las 
per so nas que pa san dia ria men te por tu ne go cio. Iden ti fi car los por al gu nas ca
rac te rís ti cas de su per so na y acer car se a ellos cuan do sea el me jor mo men to 
pa ra ofre cer les los ser vi cios.

Es tra te gia 2
Ob ser var el ti po de po si bles clien tes que acu den a los 
al re de do res del ne go cio: tra ba jo, asis ten cia al mé di co, 
rea li zar trá mi tes, etcétera.

Es tra te gia 3
So li ci tar a los clien tes ac tua les que te re co mien den a 
otras per so nas que pu die ran ser bue nos clien tes.

Es tra te gia 4
En los pun tos de com pra don de es tá el ne go cio, lo ca li zar 
edi fi cios ha bi ta cio na les, ca sas, ne go cios o lo ca les co mer
cia les en los que ha ya po si bles clien tes y se puedan con
tactar.

Es tra te gia 5 
Con sul tar el di rec to rio te le fó ni co por zo nas y con tac tar a po
si bles clien tes por te lé fo no, in for mar le del pro duc to o ser vi
cio que ofre ce mos y ha cer una ci ta pa ra vi si tar los.

Con tar con la car te ra de clien tes de tu ne go cio 
pue de ser que te pa rez ca al go in ne ce sa rio y la bo
rio so pe ro al fi nal de cuen tas te aho rra rá tiem po, 
di ne ro y es fuer zo.
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¿Qué otra es tra te gia se te ocu rre, de acuer do con las ca rac te rís ti cas de tu 
ne go cio? Anó ta la en el si guien te re cua dro. 

No ol vi des que tu car te ra de clien tes te in di ca quié nes te com pran y quié nes te 
pue den com prar. En tem po ra das de ven tas ba jas o cuan do la com pe ten cia se ha ce 
más fuer te, la car te ra de clien tes es una he rra mien ta fun da men tal pa ra am pliar el 
mer ca do y su pe rar las di fi cul ta des.

Re mí te te a la sec ción de No tas, ubicada al final de este libro. Anota los da
tos básicos, señalados anteriormente, e ini cia la ela bo ra ción de tu car te ra 
de clien tes. Al ter mi nar re gre sa aquí. 

La estrategia para mi negocio es:

Los da tos bá si cos que de bes ano tar en tu car te ra son: 
nom bre del ne go cio o em pre sa de que se tra te, nom bres 
de las per so nas con quie nes se pue de rea li zar la ven ta, 
di rec cio nes, te lé fo nos y, al go muy im por tan te, in for ma
ción de cuán to y cuán do te pue den com prar, así co mo 
al gu nas ca rac te rís ti cas es pe cia les que te per mi tan de ci dir 
es tra te gias de có mo ven der les.
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Ya que tie nes una apro xi ma ción de quié nes son tus clien tes efec ti vos o aque llos a 
quie nes pue des ga nar co mo clien tes, es im por tan te que le eches un vis ta zo a las 
ven tas y las ga nan cias. Es to co rres pon de al si guien te pun to.

1.2 Es ti ma ción de ven tas

Par te im por tan te del plan ini cial tie ne que ver con lo que es ti mas pro du cir y ven
der. En la Unidad 2 se en cuen tra el ca so de un ne go cio de va ji llas de ba rro en el que 
se ha ce, pa so por pa so, el cál cu lo pa ra sa ber cuán to se ne ce si ta in ver tir y cuán to 
pro du cir en re la ción con lo que se de sea ga nar. 

En ese ca so se de sea ba ob te ner un in gre so men sual de $10 000.00 y pa ra lo grar lo 
se ne ce si ta ban ven der 125 va ji llas al mes, lo que equi va le a 4 va ji llas dia rias.

Tus ven tas: ¿cuán to quie res y cuán to pue des ven der?

Tu ne go cio tie ne ca rac te rís ti cas pro pias y, por tan to, ne ce si da des de ven ta es pe cí fi cas. 
Vea mos cuá les son:

Ano ta en el si guien te cua dro la in for ma ción que se te so li ci ta; pue des re cu
rrir a la actividad: Vo lu men de pro duc ción y ven ta pa ra mi ne go cio rea
lizada en este Libro.

Ingreso mensual que deseas obtener $ 

Negocio 1

Ventadiaria:$

Ventamensual:$

Negocio 2

Ventadiaria:$

Ventamensual:$
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Las ventas que obtengas son la expresión de los resultados de tu negocio. Y todo 
negocio que aspira a mantenerse y a crecer necesita sostener un nivel de ventas o 
incrementarlo.

Si todo funciona de manera normal, en los primeros meses del negocio las ventas 
son bajas y empiezan a subir hasta llegar a un nivel cercano a la capacidad de pro
ducir los bienes o servicios de que se trate, luego se estabilizan en ese nivel si las 
cosas no cambian. Esto se expresa en la siguiente gráfica, con la línea punteada, 
señalada con la letra b.

¿Qué crees que pa se con las ven tas de tu ne go cio des pués de un año? 

Ventas

Inicio del 
negocio

1/2año 1año 1añoy1/2 2años

a

b

c

Tiempo
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Pa ra que duer mas tran qui lo, es con ve nien te que ha gas una es ti ma ción de tus ven
tas a un pla zo no muy lar go, po dría ser a seis me ses o a un año y ob ser var có mo 
son tus ven tas de ma ne ra fre cuen te.

Las con di cio nes en que se de sa rro llan los ne go cios son muy cam bian tes: au men tan 
los cos tos, se mo di fi ca la ca li dad, cam bian las va rie da des, cre ce la com pe ten cia, e 
in clu so, los clien tes mo di fi can sus pre fe ren cias por di ver sas ra zo nes.

Si tu ne go cio no es tá al pen dien te de los cam bios que ocu rren ni se ade cua a las 
ne ce si da des de los clien tes, las ven tas pue den ba jar y con ellas tus in gre sos, has ta 
po ner en ries go la exis ten cia del ne go cio, co mo in di ca la lí nea se ña la da con la le
tra c en la grá fi ca an te rior.

La cues tión que in te re sa a tu ne go cio es, ¿có mo man te ner el ni vel de ven tas ade
cua do o in cre men tar lo?, ¿có mo lo grar que las ven tas si gan la ten den cia de la lí nea 
se ña la da con la le tra b?

Pa ra es to es ne ce sa rio re for zar tus ac cio nes en:

•  Los cos tos: re vi sar los cam bios en los cos tos del ne go cio y va lo rar si pue des ba
jar tus pre cios pa ra ga nar más clien tes y ven der más.

•  La ca pa ci dad de pro duc ción que tu ne go cio pue de te ner pa ra res pon der a una 
ma yor de man da de lo que ha ces en él.
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•  Las épo cas de ven tas: re fe ri do a las tem po ra das en que hay una ma yor afluen cia 
de clien tes y, por tan to, de ven tas. Aquí pue des en con trar los mo men tos más pro pi
cios pa ra ven der más y pen sar en tus es tra te gias de pro mo ción.

•  La com pe ten cia: Lo im por tan te aquí es que co noz cas a fon do la com pe ten cia y 
que siem pre te man ten gas in for ma do, al día, en cuan to a lo que ofre ce, los pre cios 
que tie ne y las pro mo cio nes que ha ce, ca da cuán do y en qué con sis ten.

Hay un di cho que di ce: la com pe ten cia es sa na, y se re fie re a que los ne go cios se 
es fuer zan por ga nar la pre fe ren cia de los clien tes y pa ra ello, me jo ran lo que ha
cen y ofre cen.

Las pre fe ren cias del clien te o con su mi dor de pen den de mu chas co sas, pe ro la más 
re le van te es el ti po de ser vi cio o pro duc to que se ofre ce en cuan to a ca li dad, opor
tu ni dad, pre cio y ac ce si bi li dad. La com pe ten cia pue de es tar a un la do de tu ne go
cio y si lo que ofre ces es bue no, te ayu da rá co mo re fe ren cia pa ra con ser var la pre
fe ren cia de los clien tes.

Di cen que la com pe ten cia es to do lo que me obs ta cu li ce o im pi da lle gar 
a mi clien te y po der ha cer la ven ta. ¿Qué pien sas de es to?

La com pe ten cia no só lo son otros ne go cios. Hay ne go cian tes con ex pe rien cia que 
se ña lan co mo com pe ti do res cier tos obs tá cu los pa ra que el clien te lle gue o ten ga 
pre fe ren cia por nues tro ser vi cio o pro duc to.
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Por ejem plo, hay obs tá cu los con tra los que se pue de ha cer muy po co co mo el cli
ma, la llu via, los ca lo res y los fríos in ten sos que in flu yen en las ac ti vi da des de las 
per so nas; o bien, cuan do des pués de ins ta la dos, se co lo ca al gún im pe di men to en 
la ca lle co mo un ca me llón, una bar da, una zan ja, et cé te ra. To do es to se vuel ve un 
com pe ti dor por que lo que ha ce es ahu yen tar o dis traer a los clien tes.

¿Con qué ti po de com pe ten cia te vas a en fren tar? Escribe todo lo que te impida 
llegar a tu cliente.

Re suel ve la siguiente actividad.

Conozco a mis competidores

Haz una lis ta de tus com pe ti do res, sus pro duc tos, pre cios y pro mo cio nes y en la úl ti
ma co lum na es cri be có mo pue des su pe rar lo que ellos ofre cen a sus clien tes. De es ta 
for ma po drás revisar qué se puede hacer para estar a la altura de la competencia.

Competidor Producto Promoción Yo ofrezco

1.

2.

3.
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El que no oye con se jo, no lle ga a vie jo. Ahí te va otro: No si gas siem pre 
los ejem plos de tus com pe ti do res, es pro ba ble que las ne ce si da des de 
ellos sean di fe ren tes a las tu yas.

Pa ra ven der más, uno de los as pec tos al que de be mos dar le 
la ma yor aten ción es: 

• La fuer za de ven tas, re fe ri do a tus ha bi li da des y ca pa
ci da des pa ra ven der. 

Es ta fuer za eres tú y quienes co la bo ren con ti go en la aten
ción di rec ta al clien te, aportan también sus conocimientos 
y habilidades pa ra lo grar buenas ven tas. Se com ple men ta 
con efec ti vi dad en la dis tri bu ción pa ra ha cer lle gar el bien 
o ser vi cio al clien te.

¿Quié nes tie nen ma yor ca pa ci dad pa ra ven der?, ¿có mo se ad quie re esa ca pa ci dad?

Es cri be, en tu opi nión, qué es un ven de dor, en el si guien te es pa cio.

Para mi, un vendedor es:

Tú co mo ven de dor, ¿có mo te sien tes?, ¿qué te ha ce fal ta?

Me siento: Me hace falta:
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Ser un buen ven de dor re quie re de ha bi li da des y dis po si ción pa ra ad qui rir las si no 
se tie nen.

Si te sien tes con al gu nas de fi cien cias o du das so bre tus ha bi li da des co mo ven de
dor, se rá ne ce sa rio que te ar mes de co ra zón pa ra su pe rar tus de bi li da des. La prác ti
ca y la pre pa ra ción cons tan te te per mi ti rán lo grar lo.

Si no tie nes nin gu na du da o al go que ha ga fal ta, ¡fe li ci da des! Si gue ade lan te con 
el pun to de estrategias para vender, que se encuentra unas páginas adelante. De 
no ser así, re vi sa lo que a con ti nua ción se se ña la.

La fuer za de ven tas con sis te en de sa rro llar y apli car la ca pa ci dad, co mo ven de dor, 
de ce rrar la ven ta, es to sig ni fi ca con ven cer al clien te que lo que se lle va es real
men te al go ne ce sa rio pa ra él y, por tan to, le es tá pro por cio nan do un be ne fi cio. Es
to im pli ca un pro ce so.

Un pro ce so de ven ta es una se rie de pa sos que se si guen pa ra:

1.  Cap tar la aten ción del clien te. El ven de dor ob ser va, in ves ti ga y co no ce los pro
ble mas y ne ce si da des de sus clien tes, aun cuan do los clien tes po nen al gu nas ba
rre ras o re sis ten cias.

1.Captarlaatención
delcliente.

2.Despertar
suinterés.

3.Convertirinterés
ennecesidad.

4.Hacerlaventa.
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2.  El ven de dor tie ne la ha bi li dad de des per tar el in te rés del clien te en lo que ofre
ce. Aquí el ven de dor pue de ha cer una re la ción en tre el in te rés del clien te y las 
ca rac te rís ti cas de su pro duc to.

3.  El in te rés del clien te se con vier te en una ne ce si dad y es cuan do el ven de dor 
le ha ce ver que su ne ce si dad tie ne so lu ción y si es pron ta, me jor. 

4.  Ha cer la ven ta. El clien te se va con ven ci do de que su ne ce si dad fue sa tis fe cha 
y es muy pro ba ble que re gre se. El ven de dor lo gró su fin: ha cer un clien te. Cuan
do és te re gre se, sa brá que la ven ta le ayu dó a man te ner lo.

Para reforzar lo anterior, realiza lo siguiente:

Aunque usted no lo crea:

    
       

si lo conoce

    
       

¡ lo compra!
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Mi proceso de ventas es . . .

Ex pli ca có mo han si do los pro ce sos de ven ta que has rea li za do o có mo pien sas que 
po drían ser pa ra tu ne go cio. Si lo de seas, haz un es que ma y uti li za re cua dros pa ra 
que se te fa ci li te.

La organización para vender

Como parte de lo que tienes qué hacer antes de iniciar la venta es conveniente 
que organices tus actividades. Aquí mencionamos algunas que pueden ayudarte.
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En el si guien te te ma, en con tra rás in for ma ción re la cio na da con las es tra te gias de 
ven ta.

De ti y de las per so nas que co la bo ran en el pro ce so de ven tas de tu ne go cio

• Es tar to dos com pro me ti dos con los ob je ti vos del ne go cio y con las me tas 
de ven tas. Asu mir sus ta reas con res pon sa bi li dad y efi cien cia, for man do un 
equi po de tra ba jo coor di na do pa ra lo grar que se cum plan las me tas.

Del lu gar pa ra el ne go cio

•  Se gún el ne go cio, te ner lis tos los me dios de co mu ni ca ción (te lé fo no) y dis
tri bu ción (tri ci clo, bi ci cle ta, mo to, et cé te ra).

•  Or ga ni zar el aco mo do del pro duc to, mo bi lia rio, equi po o re cur sos pa ra rea
li zar la ven ta, ya sea fi jo o mo vi ble.

•  Te ner lis to dón de guar dar el di ne ro, en qué ha cer ano ta cio nes, si se re quie re 
de una cal cu la do ra, te ner la a la ma no.

•  Los ma te ria les ne ce sa rios pa ra em pa que se gún el gi ro del ne go cio.

Del pro duc to o ser vi cio

Si se tra ta de la fa bri ca ción o pro ce sa mien to de pro duc tos:

•  Ha ber re vi sa do to dos los as pec tos de pro duc ción, em pa que y pre sen ta ción, 
de ma ne ra que es tén lis tos pa ra su dis tri bu ción y ven ta.

Su bra ya las ac ti vi da des que ha yas rea li za do.



Mi Negocio

278

Estrategias  
para vender

2.

Un pro pó si to fun da men tal del ne go cio es au men tar las ven tas, ga nar 
clien tes y me jo rar la po si ción en el mer ca do, es de cir, ha cer me jor las 
co sas que la com pe ten cia. En mu chos ne go cios las es tra te gias de ven ta 
que se di se ñan, con sis ten en un con jun to de me di das pa ra que, ca da vez 
más per so nas, se con vier tan en clien tes ac tua les y me jor aún, en clien tes 
fre cuen tes.

Las es tra te gias más usua les, que ayu dan a in cre men tar las ven tas y ha cer 
nue vos clien tes o clien tes más fre cuen tes, son la pu bli ci dad y la pro mo ción.

Responderemos a las preguntas:

¿Cómo puedo hacer la publicidad de mi negocio?

¿Cómo puedo hacer la promoción del bien o servico que ofrezco en 
mi negocio?

2.1 Pu bli ci dad

Un ne go cio sin pu bli ci dad no tie ne vi da. 
La pu bli ci dad es una he rra mien ta cla ve 
pa ra atraer clien tes. 

Cuan do se tra ta de ven tas, si al go es 
crea ti vo, es la pu bli ci dad: anun cios es
pec ta cu la res, car te les, vo lan tes, fo lle tos,  
tar je tas y per so nas que re co mien dan, 
son for mas de pu bli ci dad que se usan de 
ma ne ra co ti dia na en el mun do de los ne
go cios.
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La bue na sa lud de un ne go cio de pen de en mu cho de la im por tan cia que se le dé a 
la pu bli ci dad. Con és ta se bus ca, prin ci pal men te:

Pro vo car en los clientes una im pre sión o im pac to fuer te y po si ti vo so bre los bie nes o 
ser vi cios que se anun cian. Se es pe ra que ese im pac to se pro duz ca de ma ne ra in me dia
ta y que se afir me en su pen sa mien to con for me co no ce la pu bli ci dad del pro duc to y 
las ca rac te rís ti cas de él.

Con el uso de la pu bli ci dad, se es pe ra in fluir en las de ci sio nes de com pra de 
los po si bles clien tes, des ta can do las ca rac te rís ti cas po si ti vas de los pro duc tos 
que se anun cian y los be ne fi cios que el clien te pue de ob te ner con ellos.

To do ne go cio, chi co, gran de o me dia no; del gi ro que sea, ne ce si ta de la 
pu bli ci dad pa ra co mu ni car a los clien tes que tie ne al go que ellos ne ce
si tan; que es tá allí, a su ser vi cio, y que los es tán lla man do pa ra que se 
acer quen y com pren.
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La pu bli ci dad se uti li za pa ra lo grar me tas y re sul ta dos po si ti vos en los ne go cios, 
en tre otros: 

• In cre men tar las ven tas.
• Atraer nue vos clien tes.
• Man te ner el ni vel ac tual de ven tas, de ahí su pa pel re le van te.
• Pro mo cio nar ofer tas o ba ra tas.
• In tro du cir nue vos pro duc tos o ser vi cios.

Con re la ción a la uti li dad de la pu bli ci dad, se di ce por ahí que:

Ha cer una bue na ven ta con sis te en rea li zar to do aque llo que re sul te ne ce sa rio pa
ra lo grar la sa tis fac ción de quien nos com pra: el clien te. En la ta rea de ven der le al 
clien te, la pu bli ci dad jue ga un pa pel muy im por tan te. Por eso, hay que pen sar la y 
no uti li zar la al ahí se va.

¿Cuá les de los si guien tes ti pos de pu bli ci dad co no ces? Már ca los con una 7.

Unabuenaventaoriginaunabuenacompra.

Promoción
personalcasa
porcasa

Cartas
Circulares
Folletos
Volantes

Artículosde
promoción

Carteles
espectaculares
enedificiosy
transportes

Anuncios
clasificados

Anunciosen
periódicosy
revistas

Radioy
televisión

Relaciones
públicas
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Co mo ne go cian te tie nes que de di car cier to tiem po y re cur sos a la pu bli ci dad. Bien 
pue de ser que lo ha gas tú, a par tir de tus ideas y ha bi li da des pa ra di bu jar, ha cer 
ró tu los o le tre ros, ela bo rar fra ses atrac ti vas o es lo ga nes; o bien que ubi ques em
pre sas o ne go cios que se de di quen a la pu bli ci dad y que pue dan sa tis fa cer tus ne
ce si da des den tro de tus po si bi li da des eco nó mi cas.

Si que re mos to mar en se rio la pu bli ci dad, de be mos to mar en cuen ta al gu nos de 
es tos as pec tos:

Yo 
negociante

1.¿Quémediosde
publicidadpuedo

usar?

3.¿Quétipode
mensajepuedo

usar?

5.¿Cuánto
puedogastar
enpublicidad?

4.¿Cuándoeselmejor
tiempopara
anunciarme?

2.¿Cuálesel
propósitode
mipublicidad?

6.¿Aquiénestoy
dirigiendo
mipublicidad?
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Realiza el siguiente ejercicio:

... y la publicidad se hizo para mi negocio

Pien sa en los ne go cios que co no ces, por lo me nos unos tres que te gus ten o es tén 
cer ca nos al tu yo y que sean tu com pe ten cia. Tra ta de re cor dar y es cri be en la co
lum na de la de re cha qué ti po de pu bli ci dad han uti li za do pa ra su ne go cio. Fí ja te 
en el ejem plo. Des pués mar ca con una 7 la pu bli ci dad que te ha ya gus ta do.

De lo que se tra ta en es te mo men to es de que apli ques crea ti va men te to dos los ele
men tos que he mos vis to so bre la pu bli ci dad en tu ne go cio.

To da pu bli ci dad des ta ca al go de los bie nes y ser vi cios que se anun cian y de los be
ne fi cios que pue den pro por cio nar a los po si bles clien tes. Una de las es tra te gias de 
ven ta que lo gran me jo res re sul ta dos con los clien tes, son las pro mo cio nes. De es te 
im por tan te pun to ha bla re mos a con ti nua ción.

Negocio Publicidad

Ejemplo:
Venta de tortas.

Manta que cuelga del árbol  
a la ventana del local.
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2.2 Pro mo cio nes

Las con di cio nes de com pra que se mo di fi can en las pro mo cio nes se re fie ren, de ma
ne ra prin ci pal, al pre cio que pa ga el clien te por uni dad de pro duc to o a la for ma 
en que lo pa ga.

Des cuen tos, mues tras gra tis, cu po nes, pa que tes pro mo cio na les, pre mios, con cur
sos, sor teos, jue gos, en tre otros, son par te de la atrac ción.

Todocliente,alentrarencontactoconunnegocio,buscaventajas.

Las pro mo cio nes son ac cio nes ex traor di na rias o tem po ra les en las que el ne go cian te 
ofre ce sus pro duc tos en me jo res con di cio nes de com pra pa ra el clien te, que en si tua
cio nes nor ma les.

Normal

Pro mo cio nes

Dosporuno:preciounitariomenor

Compreahorapaguedespués

Precio
normal

Pago
inmediato

Precio
menor

Precio
menor

Precio
normal

Pago
posterior
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Pa ra que el ne go cian te rea li ce pro mo cio nes que se ex pre sen en me jo res re sul ta dos 
en las ven tas y las ga nan cias, ne ce si ta rea li zar ac cio nes que le per mi tan re cu pe
rar la dis mi nu ción de los pre cios uni ta rios a los que ofre ce rá sus bie nes y ser vi
cios, du ran te la pro mo ción.

De igual ma ne ra, si el con te ni do de sus pro mo cio nes con sis te en ofre cer con di cio
nes de pa go blan das, es de cir, a pla zos y sin in te re ses, ne ce si ta crear las con di cio
nes del ne go cio que le per mi tan aguan tar los pla zos de pa go y cu brir las deu das 
de sus clien tes con pa gos de otros clien tes.

El efecto final esperado es, desde luego, un aumento de ventas e ingresos sin que 
el negocio incurra en deudas o desabasto.

¿Qué ac cio nes con si de ras ne ce sa rias pa ra que tu ne go cio pue da ofre cer pro
mo cio nes?

En tre las me di das que pue des to mar pa ra que tu ne go cio ofrez ca pro mo cio nes es tán:

• Bus car ofer tas en tre tus pro vee do res

Des cuen tos por ma yo reo o por pron to pa go. Al tras la dar los des cuen tos de tus pro vee
do res al pre cio fi nal, sin afec tar tus ga nan cias, tus ven tas pue den au men tar y con 
ellas tus in gre sos. Un ejem plo:
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Su pon ga mos que con si gues una ofer ta con tus pro vee do res con sis ten te en un 
des cuen to de 30% por com pra al ma yo reo. Si la mer can cía tie ne un pre cio nor
mal de un pe so, con el des cuen to te cos ta rá 70 cen ta vos. Es de cir, dis mi nu ye 
en 30 cen ta vos. Con el mis mo di ne ro puedes com prar más. Con $70.00 an tes 
com pra bas 70 uni da des de la mer can cía; aho ra com pras 100 uni da des.

Si tú la ven días nor mal men te en $1.30 y le ga na bas 30 cen ta vos por uni dad, aho
ra la pue des ven der en $1.10, por ejem plo, y ob te ner de la ven ta de 100 uni da des 
$110.00, aun que só lo gas tas te lo que an tes te cos ta ban 70 uni da des. Ven des más 
y ga nas más.

Porcierto,tienen30%de
descuentoylossurtimos

entrescolores.

¡Québaratosy
québonitos!
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• Con se guir cré di tos a pla zos más lar gos de lo ha bi tual y sin in te re ses

Al con se guir que tus pro vee do res te ven dan a pla zos, pue des ha cer ma yo res pe di
dos y ofre cer las mer can cías en con di cio nes de pa go a pla zos, cui dan do que el pla zo 
que ofre ces sea me nor o igual al pla zo que te otor ga tu pro vee dor.

Si com pras más y ofre ces me jo res con di cio nes, tus ven tas pue den au men tar y tú 
no ten drás pro ble mas pa ra pa gar a los pro vee do res. Tus ven tas y tus ga nan cias 
au men ta rán.

• Dis mi nuir cos tos en al gu nos de tus in su mos o en el pro ce so de ela bo ra ción

Si dis mi nu yes los cos tos de tus prin ci pa les in su mos, po drás pro mo ver los pro duc tos 
a me nor pre cio sin afec tar tus ga nan cias. La for ma de dis mi nuir cos tos apar te de 
com prar bien, es ha cien do me jor las co sas, evi tan do des per di cios y gas tos su per fi
cia les o se cun da rios, sin ba jar la ca li dad de los pro duc tos o ser vi cios. 

Si no des per di cias en la pro duc ción, la mis ma can ti dad de ma te rias pri mas da rá un 
ma yor re sul ta do, si aho rras en gas tos de trans por te, em pa ques, ener gía y otros, los 
cos tos to ta les de tus pro duc tos pue den dis mi nuir y po drás ofre cer al gu na pro mo
ción. Nue va men te tus ven tas au men ta rán y con ellas tus ga nan cias.

Menores  
costos

Precios  
más bajos

Mayores  
ventas

Más ganancias
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Pa ra pro mo cio nar nues tros pro duc tos o ser vi cios po de mos en con trar mu chas for
mas y va ler nos de dis tin tos me dios pu bli ci ta rios. Ha ga mos un ejer ci cio.

Mar ca con una 7 qué pro mo cio nes te gus ta ría ha cer en tu ne go cio, de 
acuer do a tus po si bi li da des.

Muestras Cupones

Ofertas Concursos

Obsequios Vales
dedescuento

Rifas
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Aho ra ana li ce mos si las pro mo cio nes que pien sas que se pue den ha cer en tu ne go
cio real men te te ayu da rían a ven der más.

¿Cuá les de las for mas an te rio res po drías apro ve char pa ra pro mo cio nar tu ne go cio?

La pro mo ción que quie ro ha cer con sis te en:

Voy a hacer la promoción de la siguiente manera:

Pien so gas tar la si guien te can ti da d:

Espero que mis ventas aumenten en:

Des cri be:

• ¿En qué con sis ti ría la pro mo ción?
• ¿Có mo la ha rías?
• ¿Cuán to gas ta rías en ella?
• ¿En cuán to se au men ta rían tus ven tas?
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Una vez que ha yas he cho tus cál cu los y to ma do la de ci sión de ini ciar la pro mo
ción: ¡Ade lan te! La com pe ten cia es tá lis ta pa ra ga nar a to dos aque llos clien tes que 
de jes sin aten der.

Cuan do plan tea mos es tra te gias de ven ta y de pro mo ción, de be mos plan tear nos 
aque llas co sas que es ta mos con ven ci dos que po de mos ha cer y re vi sar muy bien 
con quié nes po de mos com pe tir y cuál es el ti po de clien te la al que po de mos lle
gar con nues tras ofer tas y pro mo cio nes. 

Uno de los ma yo res erro res en tre los ne go cian tes que em pie zan a cre cer es que rer 
com pe tir con ne go cios gran des, bien es ta ble ci dos, con nu me ro sa clien te la y po de
ro sos apa ra tos de pro mo ción y ven tas. Esos com pe ti do res pue den con ver tir se en 
nues tros pro vee do res o nues tros clien tes, de pen dien do de lo que ofrez can o lo que 
bus quen. Tu ca pa ci dad de aná li sis, or ga ni za ción y bue na vi sión se pon drán a prue
ba con ti nua men te pa ra no co me ter erro res.

• Crear el es ce na rio pa ra la ven ta. Uso de mos tra do res pa ra el pro duc to

El am bien te de tu ne go cio es im por tan te pa ra que las pro mo cio nes ten gan un efec
to exi to so. De lo que se tra ta es que la pro mo ción y la ofer ta se vean o des ta quen 
lo su fi cien te pa ra atraer al clien te y hacerlo sentir a gusto.
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En un ne go cio fi jo o en uno mo vi ble, es con ve nien te uti li zar bien el es pa cio con que 
cuen tas, or ga ni zar los ex hi bi do res o mue bles que uti li ces pa ra mos trar tu pro duc to, 
que es té bien ilu mi na do y, si se pue de, con una de co ra ción agra da ble a la vis ta.

Pa ra las ven tas a do mi ci lio, el dis tri bui dor o re par ti dor es co mo un em ba ja dor del 
ne go cio. Él es quien pro yec ta la ima gen que se de sea.

Con clu ya mos es te te ma re cor dan do que la ma yor pro mo ción de tu ne go cio es el 
tra to que das al clien te. Continuemos.
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3.1 Co no cer al clien te

La im por tan cia del clien te

No so tros so mos la ima gen del ne go cio an
te el clien te. De có mo ha ga mos las co sas y 
có mo las ofrez ca mos, ob ten dre mos la acep
ta ción o re cha zo de las per so nas que que re
mos ha cer nues tros clien tes.

Con se guir, sos te ner y au men tar la can ti dad y ca li dad de nues tros clien tes 
son de los re tos más im por tan tes pa ra el ne go cio, por que en la me di da en 
que ten ga mos más y me jo res clien tes, los vo lú me nes de ven tas e in gre sos 
se rán ma yo res y el ne go cio po drá sos te ner se y cre cer.

Responderemos a las preguntas:

¿Cómo darle importancia al cliente?
¿Qué procedimientos puedo utilizar para conocer la preferencia y los 
cambios del cliente?
¿Cómo darle una atención de preferencia al cliente?

Atención  
al cliente

Mi Negocio

3.
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Pro por cio nar un bien o ser vi cio de ca li dad que sa tis fa ga a los clien tes es co mo una 
ca de na. Observa.

To dos los ele men tos del ne go cio es tán co nec ta dos y se in flu yen unos a otros. Hay 
que ase gu rar se que los es la bo nes de la ca de na se en cuen tren bien en gan cha dos. 
To dos con du cen a los re sul ta dos que pue den ex pre sar se co mo in gre sos o clien tes.

Co mo se des ta ca en el es que ma, en es te ca so lo más im por tan te es sos te ner e in
cre men tar la can ti dad y ca li dad de nues tros clien tes co mo ele men to cla ve pa ra 
po der ob te ner los be ne fi cios es pe ra dos. Es to quie re de cir, que la ac ti vi dad del ne go
cio se ba sa en el pro pó si to de sa tis fa cer las ne ce si da des del clien te. 

Por lo an te rior, es muy im por tan te ha ber rea li za do una bue na de tec ción de clien
tes al mo men to de to mar la de ci sión de ini ciar el ne go cio.

Satisfacciónde
losquetrabajan
enelnegocio. Compromiso

delos
colaboradores.

Retención
declientes.

Calidaddel
serviciodentro
delnegocio.

Aumento
declientes.

Clientes
satisfechos.

Calidad
debienes
yservicio.

$ 
Ingresos
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Lee las si guien tes fra ses y a con ti nua ción es cri be lo que quie ren de cir:

Elclienteesloprimero.

Elclientenuncaseequivoca.

Alclienteloquepida.

La im por tan cia que le otor ga mos al clien te se ex pre sa en la dis po si ción que te ne mos pa
ra com pren der y aten der lo que ne ce si ta, opi na y pi de. Re co no cer que el clien te es una 
per so na que con si de ra im por tan te sa tis fa cer sus ne ce si da des, gus tos y ex pec ta ti vas.

Dar al clien te la im por tan cia que tie
ne sig ni fi ca me ter se en sus za pa tos, 
es ta es una for ma de pro ce der pa ra 
com pren der lo que el clien te quie re 
y es pe ra pa ra lo grar la sa tis fac ción de 
sus ex pec ta ti vas. 

¿Metrajo
losde

flordeca
labaza

quelepe
dí? Sí,ademásl

osdedulce

quetantole
gustan.
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Va mos a ubi car nos en los za pa tos de nues tros clien tes. Re suel ve el si guien
te ejer ci cio.

Su pon ga mos que re quie res com prar el mar co de ma de ra de una puer ta de tu ca sa 
y en la lo ca li dad exis ten dos ne go cios don de com prar lo, ca da uno con ca rac te rís ti
cas dis tin tas.

Tú eres el clien te, tú de ci des:

Pa ra de ci dir qué pre fie res co mo clien te res pon de es tas pre gun tas:

¿Qué as pec tos con si de ras que son los más im por tan tes pa ra de ci dir te a com prar el 
mar co?

¿En cuál de los negocios comprarías el marco para tu puerta? Explica por qué:

Negocio 1

• Vende caro.

• Está muy cerca de tu casa.

• La atención es rápida y amable.

• Tiene una amplia variedad de marcos.

Negocio 2

• Vende barato.

• Está lejos de tu casa.

• La atención es rápida y amable.

• Tiene poca variedad de marcos.
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Si ninguno de los dos negocios tuviera el marco que buscas, ¿qué harías?

Para reforzar la importancia del cliente, realiza la actividad siguiente.

La importancia de llamarse cliente

En la co lum na del la do iz quier do hay una lis ta de pa la bras. Re fle xio na cuá les ex pre san 
las ra zo nes por las que el clien te es im por tan te pa ra el ne go cio y es cribe por qué.

La importancia 
del cliente se 
expresa en:

Porque:

1.Molestias

2.Satisfacción

3.Ganancias

4.Prestigio

5.Trabajo

6.Ineficacia
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Dar al clien te la im por tan cia que tie ne es dar al ne go cio la im por tan cia que 
se me re ce.

Co mo ne go cian te, tam bién eres clien te de tus pro vee do res. Cuan do les com
pras y no sa tis fa cen tus ex pec ta ti vas es pro ba ble que de ci das cam biar los. De 
igual mo do, si tus clien tes no en cuen tran la sa tis fac ción que es pe ran se ale ja

rán y bus ca rán otra op ción, los re sul ta dos se rán ne ga ti vos y el ne go cio es ta rá 
en ries go. La im por tan cia que le otor gue mos al clien te in flu ye en el éxi to o 
fra ca so del ne go cio. Por ello:

Co mo tú, los clien tes to man la de ci sión 
de com prar un bien o ad qui rir un ser vi cio 
en fun ción de su ca li dad, va rie dad, pre cio, 
pre sen ta ción, uti li dad, et cé te ra. Tam bién 
consi de ran las ca rac te rís ti cas del ne go cio, 
es to es: pre sen ta ción, aten ción que brin
dan, con fia bi li dad, ga ran tía, dis po ni bi li dad 
de los bie nes y ser vi cios en to do mo men to, 
en tre otras.

Aquíestánmejor
lasgalletasqueen
elnegociodeallado.
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¿Có mo le das importancia al clien te en tu negocio?

Pa ra sa ber có mo sa tis fa cer las ne ce si da des de los clien tes es pre ci so co no cer las cau
sas por las que ad quie ren los bie nes y ser vi cios, co no cer lo que mo ti va los cam bios 
en sus pre fe ren cias. El co no ci mien to de nues tros clien tes es cru cial pa ra el ne go cio.

Co no cien do a mis clien tes

Las ne ce si da des y pre fe ren cias de los clien tes no son siem pre las mis mas. De pen den 
de sus re cur sos, sus gus tos, la im por tan cia que les dan a ca da uno de ellos y lo que 
en cuen tran en el mer ca do. 

Si al gu na de es tas con di cio nes se mo di fi ca con si de ra ble men te, por ejem plo una 
dis mi nu ción de los in gre sos que obli gue a sa tis fa cer de otro mo do cier tas ne ce si da
des, in flui rá en las de ci sio nes de com pra de los clien tes. Los cam bios en las de ci sio
nes de com pra de pen de rán de las ven ta jas que el clien te en cuen tre.

Los cam bios drás ti cos en las de ci sio nes de com pra de los clien tes pue den afec tar 
de ma ne ra sig ni fi ca ti va los re sul ta dos de nues tro ne go cio u obli gar nos a rea li zar 
mo di fi ca cio nes im por tan tes en lo que ha ce mos y en có mo lo ha ce mos.

Pa ra el ne go cian te es un re to el sa ber si los cam bios en las de ci sio nes de com pra de sus 
clien tes son con sis ten tes, es de cir, ra zo na dos y eva lua dos, o son for tui tos, de bi dos a fac
to res in me dia tos y/o extraordinarios.
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Ne ce si ta, por ello, de pro ce di mien tos y ac ti tu des que le per mi tan ob te ner la in for
ma ción su fi cien te y con fia ble pa ra de ter mi nar si las mo di fi ca cio nes en las pre fe
ren cias del clien te son con sis ten tes o for tui tas.

Pien sa en di fe ren tes for mas o pro ce di mien tos que te per mi tan ob te ner in
for ma ción su fi cien te y con fia ble de los cam bios en las de ci sio nes de com
pra de los clien tes. Anótalos.

Formas o procedimientos

•  

 

•  

 

•  
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Pue de exis tir una gran va rie dad de for mas pa ra co no cer las pre fe ren cias de los 
clien tes que fre cuen tan tu ne go cio o de los que quie res atraer con és te. Aquí te su
ge ri mos al gu nas de ellas:

1.  Pre gun tar di rec ta men te al clien te. Quién me jor que él pa ra ma ni fes tar nos 
si nues tros pro duc tos y el ser vi cio que le ofre ce mos les son su fi cien tes o si 
hay al go más que no ha ya mos con tem pla do.

Las pre gun tas más usua les son: ¿en con tró to do lo que bus ca ba?, ¿cuál es la 
ra zón por la que de ci dió com prar es te pro duc to?, ¿le aten die ron bien?, ¿con si
de ra que hay al go más que po da mos ofre cer le?, en tre otras.

2.  Ins ta la ción de un bu zón de que jas y su ge
ren cias. Con sis te en dar al clien te una 
pa pe le ta des pués de su com pra pa ra que 
la lle ne de acuer do a las pre gun tas que 
se es pe ci fi can res pec to al pro duc to y al 
ser vi cio pro por cio na do. Es re co men da ble 
re vi sar lo al me nos ca da ter cer día.

¿Buscaalgúnlibro
enespecial?
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3.  Co no cer a la com pe ten cia de tu ne go
cio. Si nos da mos a la ta rea de in ves ti gar 
lo que ellos le ofre cen a sus clien tes en 
cuan to a va rie dad, pre cio, ca li dad de sus 
bie nes y el ser vi cio que les brin dan, nos 
per mi ti rá com pa rar lo con lo que no so tros 
ha ce mos. Al sa ber es to, ten dre mos opor tu ni
dad de de tec tar en qué as pec tos de nues tro 
ne gocio es ta mos fa llan do, pa ra rea li zar las 
ade cua cio nes ne ce sa rias.

La información que obtengamos sobre las preferencias de los clientes y sus opinio
nes respecto a la medida en que satisfacen sus expectativas en nuestro negocio, 
debe ser analizada con cuidado. Si la de ter mi na ción es cam biar, ha brá que pen sar 
en lo que se ne ce si ta ha cer pa ra lo grar lo.

Vea mos el siguiente caso.

Lee la si guien te his to ria y re fle xio na.

Sa ra es una se ño ra que se aso ció con su so bri na pa ra 
po ner un ne go cio en su ca sa so bre ven ta de tor ti llas 
he chas con ha ri na de maíz, y un in gre dien te es pe cial 
pa ra dar les un sa bor más agra da ble. Pa ra ela bo rar
las, em plean una má qui na ma nual pa ra aplas tar las 
bo li tas de ma sa y un co mal gran de pa ra co cer las.

Cer ca de ahí exis te un ne go cio del mis mo gi ro que le 
per te ne ce a do ña Eva, co no ci da en la co lo nia des de ha ce tiem po. Sin em bar go, Sa ra se 
en te ró que Eva em pe za ba a per der clien te la y qui so sa ber el mo ti vo, por lo que se de di
có a ave ri guar con fa mi lia res y co no ci dos cuá les eran los pun tos po si ti vos y ne ga ti vos 
del ne go cio de Eva. Reu nió in for ma ción su fi cien te y sa có con clu sio nes. Las res pues tas 
que ob tu vo las re gis tró en su cua der no de no tas:
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Negocio de doña Eva

Puntos positivos Puntos negativos

El pre cio de ven ta es ac ce si ble. Ba jó la ca li dad del sa bor de sus tor ti llas.

La aten ción es agra da ble.
Ela bo ra ba un so lo ta ma ño de tor ti lla por lo 
que no po día aten der las ne ce si da des de 
otros clien tes.

Con si de ran do los da tos an te rio res y 
las con di cio nes de su ne go cio, Sa ra 
op tó por ofre cer pa que tes de tor ti llas 
con un sa bor di fe ren te pe ro agra da
ble, de dis tin tos pe sos y ta ma ños. Las 
en vol vió en bol sas de plás ti co se lla das 
que pu die ran ser uti li za das nue va men
te pa ra guar dar otras co sas.

De acuer do con la his to ria, ¿cuá les fue ron las me di das que per mi tie ron a Sa ra y su 
so bri na ga nar clien te la?

Aho ra pien sa en tu ne go cio y es cri be qué me di das to ma rías pa ra co no cer las pre fe
ren cias de tus clien tes y sus cam bios.
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Es im por tan te to mar en cuen ta las con di cio nes del ne go cio pa ra adap tar se al cam
bio. En oca sio nes pue de sig ni fi car más gas tos de los pla nea dos, lo que pue de pro
vo car pér di das en el ne go cio. En es te ca so, ha brá que va lo rar la con ve nien cia de 
arries gar se, si las pers pec ti vas del ne go cio a fu tu ro no pin tan bien. En ton ces ten
dre mos que re co rrer otro ca mi no.

El ca mi no pro pues to es re de fi nir a tus clien tes, es de cir, bus car aque llas per so nas que re
quie ran lo que tú es tas ofre cien do. La me jor for ma de lo grar lo es a tra vés de una bue na 
es tra te gia de pro mo ción, y la me jor ma ne ra es apo yán do te en tus clien tes po ten cia les.

Cual quie ra que sea la de ci sión que to mes se rá por el bien de tu ne go cio, pa ra que 
se me jo re con ti nua men te y pue da ir cre cien do.

¿Qué clien tes que re mos?

Fre cuen cia: Es de cir, que los clien tes acu dan de ma ne ra re gu lar a nues tro ne go cio. 

Sol ven cia: Es to sig ni fi ca que el clien te ten ga el di ne ro su fi cien te pa ra ad qui rir 
nues tros pro duc tos o ser vi cios con ti nua men te.

Leal tad: Es la pre fe ren cia de los clien tes pa ra acu dir a com prar con no so tros y no 
con la com pe ten cia. Es to se lo gra cuan do les ofre ce mos al go que sa tis fa ga o su pe
re sus ex pec ta ti vas.
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¿Te con si de ras el clien te ideal de al gún/os ne go cio/s en par ti cu lar?

 
 Fre cuen te:  Sí    No  

 Sol ven te:  Sí    No  

 Leal:  Sí    No  

¿Por qué?

Losclientesidea lesolosme jo res clien tes,sonaquellosquereúnen
estastrescaracterísticas.

No es fá cil jun tar to das es tas ca racte
rís ti cas en nues tros clien tes. Sa ber 
cuál de ellas es la más im por tan
te de pen de de las con di cio nes de 
nues tro ne go cio. Se re quie re eva luar, 
de ci dir y orien tar nues tras ac ti vi da
des ha cia los clien tes que ten gan 
las ca rac te rís ti cas que con si de ra mos 
más im por tan tes.

Alclienteloquepida,
perocaprichitos...
Estáporverse.

Necesitoelpastel
inmediatamente
oyanolevuelvo
acomprar.
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Pen san do en los clien tes idea les, mar ca con una 7 la res pues ta que creas ade
cua da se gún tus in te re ses co mo ne go cian te y con tes ta la pre gun ta que si gue.

¿Qué ti po de clien tes te gus ta ría que fue ran lea les con tu ne go cio?

  Uno que com pra tus pro duc tos fre cuen te men te.
 
  Uno que te com pra una vez a la se ma na la misma cantidad que el an te rior.

¿Cuál es la ra zón?

Des de lue go que no to dos los clien tes son lo que es pe ra mos. Por eso, en tu ne go cio 
tie nes que es tar pre pa ra do pa ra re la cio nar te, tra tar y ne go ciar con los más di ver sos 
ti pos de clien tes. Ca da clien te es par ti cu lar, es es pe cial, igual que tú.

Pa ra to dos tie ne que ha ber una res pues ta orien ta da a con ser var los, au men tar su 
can ti dad y afir mar su leal tad. Ya he mos vis to que se ne ce si ta to mar me di das que 
me jo ren la ca li dad, va rie dad y con di cio nes de com pra de los bie nes y ser vi cios  que 
ofre ce mos en nues tro ne go cio. Que da un asun to im por tan te por re sol ver.

Cuan do el pre cio, ca li dad, va rie dad y con di cio nes de com pra de un bien o ser vi cio 
son igua les en tre nues tro ne go cio y la com pe ten cia más in me dia ta, la di fe ren cia 
la ha ce la aten ción al clien te.
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3.2 Al clien te lo que se me re ce

Co mo he mos vis to en es te mó du lo, respecto a los clien tes, el có mo 
ga nar los, con ser var los y au men tar los son los ma yo res re tos del 
ne go cio. Pa ra ga nar su pre fe ren cia y leal tad ha cia el ne go cio ne
ce si ta mos ofre cer ade más de pro duc tos y ser vi cios de ca li dad, 
una aten ción de ca li dad. 

Es ta es una lla ve que te abri rá las puer tas de la con fian za, 
pre fe ren cia y leal tad de los clien tes, fren te a una com pe ten
cia ca da vez ma yor.

Con los clien tes de be mos te ner las ac ti tu des que exi ge to do 
aque llo que tie ne un va lor im por tan te pa ra no so tros: te ne mos 
que dar les aten ción y cui da do pa ra que se con ser ven co mo que
re mos.

Esa aten ción con sis te en un con jun to de me di das pa ra ha cer de nues tro ne go cio 
el lu gar don de el clien te quie re ad qui rir lo que ne ce si ta.

Pa ra man te ner se gu ra es ta unión en tre el clien te y el ne go cio, y con ver tir la en leal
tad, te re co men da mos apli car las si guien tes re co men da cio nes:

• Preguntar al clien te lo que necesita

Es muy sen ci llo ha cer pre gun tas co mo: ¿qué de sea?, ¿en qué po de mos ser vir lo?, o 
cual quier otra fra se que re fle je nues tro in te rés por co no cer lo que el clien te bus ca 
o ne ce si ta.

Si un clien te lle ga ra a tu ne go cio, ¿có mo lo re ci bi rías?
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• Pro por cio nar in for ma ción y orien tar la com pra de l clien te

Cuan do el clien te es té efec tuan do una com pra es acon se ja ble acer car nos a él pa ra 
brin dar le la in for ma ción de los pro duc tos o ser vi cios que es tá ad qui rien do. 

En oca sio nes, las per so nas no tie nen la in for ma ción apro pia da pa ra to mar la de ci
sión de los pro duc tos que de sean ad qui rir. 

Pro por cio nar da tos re le van tes so bre la ca li dad, la va rie dad, el pre cio, la uti li dad, 
las fa ci li da des de pa go, et cé te ra, de las op cio nes de pro duc tos o ser vi cios que bus
ca, ayu da a de ci dir y rea li zar una com pra ra zo na da. Las pro ba bi li da des de que ad
quie ra el pro duc to son ma yo res.

Tú y to dos los que par ti ci pan en el ne go cio de ben co no cer las ca rac te rís ti cas de los 
bie nes y ser vi cios que ofre cen.

•  Cuan do se tra ta de un pro duc to ela bo ra do o un ser vi cio, la per so na res pon sa
ble de aten ción al clien te de be co no cer al de ta lle las ven ta jas y pro pie da des del  
pro duc to.

•  Cuan do el ne go cio se tra ta de com praven ta de mer can cías ter mi na das que se ob
tie nen con pro vee do res, si és tos son bue nos ven de do res, te ha brán in for ma do de 
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las ven ta jas de sus pro duc tos so bre otros de ti po si mi lar. La co mu ni ca ción en
tre el res pon sa ble de com pras y las per so nas que atien den a clien tes es muy 
im por tan te pa ra te ner la in for ma ción sobre lo que el clien te ne ce si ta en el 
lu gar y mo men to opor tu nos.

•  Cuan do no se ob tie ne la in for ma ción di rec ta men te de los pro vee do res o de 
las en vol tu ras de los pro duc tos, la opi nión re pe ti da de los clien tes nos orien ta 
pa ra co no cer las ca rac te rís ti cas de és tos y po der in for mar a otros clien tes.

Si un clien te no co no ce los bie nes o ser vi cios que ofre ces, ¿cuál es la in for ma
ción bá si ca que le pro por cio na rías?

No en ga ñar al clien te
 
Es to es muy im por tan te por que de la in for ma ción y la aten ción que le de mos 
a nues tros clien tes de pen de rá en gran me di da la re pu ta ción del ne go cio. Si 
in ten ta mos en ga ñar lo ofre cién do le al go que no va en con trar o pro me tién do le 
lo que de an te ma no sa be mos que no su ce de rá, en ton ces per de rá la con fian za 
en no so tros y no re gre sa rá. Es to cau sa rá que el ne go cio se va ya a pi que jun to 
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El clien te siem pre t ie  ne la ra zón

Si el clien te te di ce que hay un pro duc to que le es más útil o de me jor ca li dad que 
otro, no lo con tra di gas. Haz le sen tir que la ra zón es tá de su par te y pro cu ra po ner
te en su lu gar.

Tra to per so na li za do

Ade más de las me di das que to mas te pa ra la pre sen ta ción de tu ne go cio, bus can do 
que sea agra da ble y fun cio nal, es im por tan te dar al clien te un tra to per so na li za do, 
ha cer que se sien ta tra ta do de ma ne ra es pe cial: co no cer su nom bre, for mas de ha
blar, hu mor, te mas de plá ti ca, en tre otras co sas, es to te ayu da rá a es ta ble cer una 
co mu ni ca ción di rec ta y cer ca na con el clien te y, por tan to, co no cer lo me jor.

In v i  tar lo a re gre  sar

Des pués de que el clien te ha efec tua do su com pra, con vie ne ex pre sar le lo gra to que 
fue pa ra no so tros su vi si ta y se le in vi ta nue va men te a que re gre se. Fra ses sim ples 
co mo, ¿encontró lo que buscaba?, ¿le podemos ofrecer algo más?, ¡me dio gus to 
aten der lo!, ¡es pe ra mos su vi si ta!, y mu chas otras que tu ex pe rien cia te in di ca rá, son 
úti les pa ra que el clien te sien ta que se rá bien aten di do en una pró xi ma com pra.

Los co men ta rios que nos ha gan per mi ti rá de tec tar los as pec tos que nos for ta le cen 
fren te a la com pe ten cia y los que nos ha cen fal ta cu brir pa ra sa tis fa cer al clien te.

A los clien tes les gus ta sen tir se es pe cia les, im por tan
tes. Ca da clien te, sea un par ti cu lar o re pre sen tan te 
de un ne go cio, es es pe cial; tie ne ne ce si da des, 
gus tos y per so na li dad par ti cu la res. Tu ne go cio, es 
de cir, tú y tus co la bo ra do res o so cios, de ben es tar 
pre pa ra dos pa ra brin dar la aten ción que sa tis fa ga 
a ca da uno de ellos.

BenvenidaseñoraSofía,tengo
sumesafavoritareservada

parausted.
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¿Qué les pre gun ta rías a los clien tes pa ra ob te ner su opi nión?

Así co mo es tos, exis ten otros as pec tos que son de igual im por tan cia y que se gu ra men
te tú co no ces o pue des crear pa ra que tus clien tes se vuel van más lea les a tu ne go cio. 

La per so na li dad de tu ne go cio es aque lla que tú le im pri mas: si pro yec tas di na mis mo, 
gus to por lo que se ha ce, efi ca cia, ca li dad, con fia bi li dad y ama bi li dad, los clien tes sen
ti rán que es tán en un lu gar don de se ha cen bien las co sas y va le la pe na com prar.

En la aten ción al clien te se ex pre sa la de ci sión de ha cer bien las co sas des de las ac ti
vi da des ne ce sa rias pa ra co no cer el mer ca do, ad qui rir los re cur sos, ubi car y or ga ni zar 
el es ta ble ci mien to y pre pa rar su lan za mien to, has ta ha cer lo fun cio nar, com prar ma
te ria les, ela bo rar los bie nes o ser vi cios, pro mo ver los y ven der los.

Tu ex pe rien cia te in di ca rá cuá les de las me di das co no ci das o las que aquí te re co
men da mos son las que pro du cen me jo res re sul ta dos. De lo que po de mos es tar se
gu ros es que si no se po nen en prác ti ca, no sa bre mos si de ja mos de ha cer al go im
por tan te o si de ja mos de ga nar lo que que re mos pa ra nues tro ne go cio.

Aquí con clui mos el módulo Mi negocio. 
Te in vi ta mos a rea li zar la sec ción Re cor
de mos lo apren di do y, pos te rior men te, 
a re fle xio nar so bre los apren di za jes ob
te ni dos pa ra orien tar te a re for zar los 
as pec tos en los que te sien tas dé bil y 
avan zar en el for ta le ci mien to de tus cua
li da des co mo ne go cian te, en la sec ción 
¿Qué apren dí y pa ra qué me sir ve?
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Recordemos lo aprendido

A. Organiza un plan de ventas sencillo:

1. Integra una cartera de cinco clientes, pueden ser personas o empresas.

2. ¿Qué aspectos debes cuidar para lograr las ventas que te propones en tu negocio?

 

 

 

Núm. Nombre
Direccción  
y teléfono

Características  
del cliente
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3. ¿Có mo rea li za rías las ven tas?

 

B.  Or ga ni za una cam pa ña de pu bli ci dad en la que anun cies 
una pro mo ción.

1. De acuer do con tu ti po de clien tes, ¿qué me dios pu bli ci ta rios vas a uti li zar?

 

2. ¿Du ran te cuán to tiem po la vas a uti li zar y cuán to pien sas gas tar?

 Tiempo 

 
 Voy a gastar: $ 

3. ¿Cuál es el men sa je, fra se o con te ni do de la pu bli ci dad?
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4.  Ex pli ca ¿en qué con sis te la pro mo ción que vas a rea li zar y por qué pue des ob te ner 
más ven tas e in gre sos?

 

 

C. Or ga ni za las ac cio nes que de bes rea li zar pa ra lo grar una aten ción 
al clien te de ca li dad.

1.  ¿Qué for mas uti li za rías pa ra co no cer los cam bios en las pre fe ren cias y de ci sio nes 
de com pra de tus clien tes?

 

2.  Men cio na tres medidas im por tan tes pa ra que tu ne go cio pro por cio ne una bue
na aten ción al clien te:
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D. ¿Tu idea ini cial y me ta del ne go cio, se han for ta le ci do o mo di fi ca do? 
Ex pli ca có mo:

 Idea ini cial:

 

 

 Meta del negocio:

 

 

Re fle xio na so bre los te mas vis tos en es ta unidad, dan do res pues ta a las pre gun tas 
de la si guien te sec ción.

Con sul ta con tu ase sor y re pa sa lo que con si de res ne ce sa rio.
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Con te ni dos De bo re pa sar

Plan inicial de ventas 

Estrategias para vender 

Atención al cliente 

¿Qué apren dí en es ta unidad?

¿Pa ra qué me sir ve lo que apren dí en es ta unidad?

¿Qué aprendí y para qué me sirve?

Pa ra que va lo res lo que has apren di do y si te ha si do de uti li dad, en es ta 
par te te su ge ri mos que mar ques con una 3 los con te ni dos que creas 
ne ce si tas re pa sar. En la se gun da par te con tes ta lo que se te pi de.
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¿Qué du das ten go?

¿Qué de bo re vi sar con el ase sor?
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Después de terminar el módulo, ¿te consideras con elementos suficientes para ini
ciar o mejorar tu negocio?

Sí     No   

Explica tu respuesta.
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Notas
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Notas
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