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PRO-
LOGO

Por Mauricio Augusto Bobadilla Lozano

Presidente, Red British Columbia
Education Group

EL EMPRENDIMIENTO:
MISION DE VIDA,
COMPROMISO CON
EL FUTURO

El acto de emprender; en nuestra cultu-
ra latinoamericana, es mucho mas que
abrir una empresa o lanzar una idea al
mercado. Es una postura ante la vida,
un camino de transformacién profunda
y un desafio a las limitaciones que tan-
tas veces nos han impuesto la historia,
la economia y la educacién tradicional.
Para mi —que he caminado durante
mas de tres décadas este sendero— em-
prender es una manera de honrar las
oportunidades, aprender de los errores,
y construir futuro para otros.

Esta “Guia practica de finanzas para
negocios” es mucho mas que un libro
de consulta o de ejercicios. Es una obra
que condensa experiencia real, conoci-

miento técnico, pedagogia aplicada v,
sobre todo, una visién ética y humana
del emprendimiento. Leerla es reco-
rrer, capitulo a capitulo, los desafios
mas frecuentes de quienes decidimos
transformar suefios en proyectos, y
proyectos en realidades sostenibles y
con impacto.

Como educador, empresario y presi-
dente de una red de instituciones, he
visto como el conocimiento financiero
y la gestién consciente de los recursos
pueden cambiar la vida de una perso-
na, de una familia y de toda una co-
munidad. Pero también he visto —y
sufrido en carne propia— los estragos
de la improvisacién, la falta de infor-
macién y el miedo a los nimeros. Por
eso, valoro profundamente una obra
como esta, que pone el conocimiento
practico al alcance de todos y lo hace
con honestidad, sencillez y rigor.

1. LA MENTE DEL
EMPRENDEDOR:
MAS ALLA DEL MITO,
LA REALIDAD DE
LOS HABITOS

Uno de los grandes méritos de este li-
bro es que, desde sus primeras paginas,
desmonta el mito romantico del “em-
prendedor natural” y nos enfrenta con
una verdad ineludible: el éxito —en los
negocios y en la vida— es el resultado
de habitos, rutinas y actitudes repetidas
todos los dias.

El Capitulo 1 es, en si mismo, una guia
de autoconocimiento. El lector es in-
vitado a reflexionar sobre sus propios
habitos, identificar los que le acercan
o alejan de sus metas y, sobre todo, a
asumir que el cambio profundo em-
pieza dentro. Yo mismo he tenido que
reaprender a organizar mi tiempo, a
delegar, a confiar en otros, a controlar
la tentacién de improvisar y a ser cons-
tante incluso cuando el entorno pare-
cia adverso.

Es aqui donde se juega la primera gran
batalla de todo emprendedor: la discipli-
na personal, la construccién de habitos
de planeacion, delegacion, aprendizaje
y autoevaluaciéon. Los ejemplos, ejerci-
cios y reflexiones de este capitulo son un
espejo donde el lector podra mirar su
presente y decidir si esta listo para el de-

safio de liderar no solo un negocio, sino
su propia vida. Si logran sembrar aqui
la semilla de la transformacion personal,
todo lo demds sera posible.

2. FINANZAS Y GESTION:
EL VERDADERO PODER
ESTA EN EL CONTROL
CONSCIENTE

En los afios que llevo recorriendo Amé-
rica Latina, asesorando instituciones,
creando colegios y recuperando uni-
versidades, he encontrado un patrén
preocupante: la mayoria de los fra-
casos empresariales no se deben a la
falta de ideas, sino a la mala gestién
financiera y la incapacidad de leer los
propios nuimeros. Este libro ataca de
raiz ese problema, ensefiando al lec-
tor a separar sus finanzas personales
de las del negocio, construir presu-
puestos realistas, dominar sus costos
y usar la informacién para tomar me-
jores decisiones.

El Capitulo 2, dedicado a las Finan-
zas Smart, es una joya practica. No
solo traduce el lenguaje técnico en
conceptos accesibles, sino que ensefna
a cualquier emprendedor —desde el
mas joven hasta el mas experimenta-
do— a perderle el miedo a la conta-
bilidad, a usar herramientas digitales
y a entender que el control financie-
ro es la llave de la libertad personal
y empresarial. La experiencia me ha
ensenado que quien domina sus na-
meros domina su destino; quien se
deja llevar por la intuicién, tarde o
temprano paga un precio alto.

r.ﬂl
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Aqui, la guia no solo ofrece ejercicios,
sino que propone un cambio de men-
talidad: medir, automatizar, revisar y
corregir. El lector descubrira, paso a
paso, como analizar su punto de equi-
librio, separar costos fijos y variables,
identificar el margen real de cada ven-
ta y planear el uso de las utilidades. La
claridad y el orden no son enemigos de
la creatividad: son sus mejores aliados.

3. EL FLUJO DE
CAJA Y LA LIQUIDEZ: EL
CORAZON DEL NEGOCIO

Muchos proyectos mueren no por fal-
ta de ventas, sino por falta de efectivo.
El Capitulo 3 es quizas uno de los més
valiosos para la supervivencia de cual-
quier empresa joven. Aqui se ensefa,
con realismo y sin adornos, como cons-
truir y analizar el flujo de caja, como
anticipar los baches financieros, cémo
evitar el ciclo vicioso de las deudas y
cémo usar la tecnologia a favor.

En mi vida profesional, he enfrentado
momentos en los que, a pesar de tener
buenos contratos o proyectos promete-
dores, la falta de liquidez puso en riesgo
todo lo construido. Aprender a contro-
lar el efectivo, a negociar con provee-
dores y clientes, a construir colchones

financieros para tiempos dificiles, ha
sido una leccién de humildad y super-
vivencia. Los consejos, herramientas y
advertencias de este capitulo deben ser
leidos y aplicados con atencién, pues
aqui se decide la vida o la muerte de un
negocio en sus primeros aflos.

El libro va mas alla de la teoria, propo-
niendo auditorias de gastos “hormiga”,
ejercicios de proyeccién de ingresos y
salidas, y estrategias para separar el di-
nero personal del corporativo. No exis-
te empresa grande sin habitos solidos
de gestion del efectivo.

4. ESTRATEGIA DE
PRECIOS Y CREACION DE
VALOR: LA DIGNIDAD DEL
EMPRENDEDOR

Ensenar a poner precios justos, ana-
lizar la competencia y construir pro-
puestas de valor reales es una deuda
pendiente de la formacién empresarial
en América Latina. El Capitulo 4 en-
frenta este desafio con ejemplos claros,
metodologias practicas y un llamado a
la dignidad del trabajo emprendedor.
He visto cientos de emprendimientos
fracasar por miedo a cobrar lo que
realmente vale su producto o servicio,
por desconocer sus propios costos o por
competir solo bajando precios.

El libro ensena a calcular costos tota-
les, analizar la percepcion del cliente,
construir diferenciadores y, sobre todo,
argumentar y comunicar el valor ofre-
cido. El mensaje es claro: el precio es
una declaracién de valor y confianza.

Quien vende barato por miedo, ter-
mina perdiendo, desvalorizando su
trabajo y condenando su negocio a la
precariedad.

La reflexiéon sobre el valor no es solo
econdmica, es ética y social: el buen
emprendedor aporta soluciones, trans-
forma la vida de su cliente y crea rique-
za para todos. Aqui, el libro invita a
dejar atras el complejo de inferioridad
y a ser protagonistas de la prosperidad
y el desarrollo.

5. EL PROPOSITO
SOCIAL: CREAR VALOR
FINANCIERO, HUMANO Y
COLECTIVO

A medida que el lector avanza hacia el
Capitulo 5 y los siguientes, encuentra
una vision moderna e inclusiva del em-
prendimiento. No basta con ganar dine-
ro; es imprescindible crear valor para el
cliente, la sociedad y el entorno. El libro
propone modelos de gestién basada en
valor, métricas de impacto social y ejer-
cicios de auditoria ética y humana.

En mi trayectoria como presidente de
redes educativas y miembro de los or-
ganos de gobierno de universidades y
colegios, he confirmado que el éxito sos-
tenible es imposible si no existe un com-
promiso real con el bienestar comun. El
emprendimiento es un acto politico y
ético: cada decision afecta vidas, opor-
tunidades y futuro. La guia ensefa al
lector a encontrar el equilibrio entre la
rentabilidad, la satisfacciéon del cliente y
el impacto social.
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Invita a innovar, a buscar soluciones
con sentido, a medir no solo los ingre-
sos, sino la huella que dejamos en nues-
tra comunidad.

6. FINANCIAMIENTO
RESPONSABLE Y
CRECIMIENTO
SOSTENIBLE

El libro analiza con profundidad y rea-
lismo las opciones de financiamiento
disponibles para los emprendedores, en-
senando a distinguir entre la inversién
necesaria y el endeudamiento peligroso.

Recomienda planificar, usar los recur-
sos estratégicamente, construir relacio-
nes solidas con inversores y aliados, y
prepararse para presentar proyectos
robustos y viables.

El lector encontrara herramientas para
evitar los errores mas comunes en la
busqueda de financiaciéon y para dise-
far planes de crecimiento adaptativos.
La invitaciéon a crecer con sentido, a
escalar sin perder el alma del negocio,
es una leccién imprescindible en tiem-
pos de cambios vertiginosos y compe-
tencia global.

7. MODELOS, CULTURA
Y LA INNOVACION COMO
NORMA

Los capitulos finales del libro son una
hoja de ruta para quienes suefian en
grande. La obra ensefa a construir mo-
delos de negocio solidos, a entender la
cultura como pilar del éxito, y a ver la

innovacién y la transformaciéon digital
no como modas, sino como requisitos
para la supervivencia y el liderazgo. En
el sector educativo, la capacidad de rein-
ventarse, de apostar por la calidad, la
internacionalizacién y el uso inteligente
de la tecnologia, ha sido la clave de los
proyectos que he liderado y de los logros
que celebro junto a mis equipos.

El libro nos recuerda que el verdade-
ro empresario no es aquel que lo sabe
todo, sino quien nunca deja de apren-
der, cuestionar y adaptarse. Aqui, la
cultura emprendedora se presenta
como una construcciéon diaria, colecti-
va y estratégica.

8. LIDERAZGO, MEJORA
CONTINUA Y EL MODELO
QUE TRASCIENDE

Finalmente, el Capitulo 8 lleva al lector
a la reflexién profunda sobre el tipo de
empresa y el legado que quiere construir.
Aqui se profundiza en cémo los modelos
de negocio exitosos son aquellos que evo-
lucionan, incorporan la mejora continua
como parte de su cultura y entienden el
liderazgo como servicio y ejemplo. El -
bro ensefia que el éxito real no es estati-
co: requiere capacidad de adaptarse a los
cambios del entorno, de aprender de la
experiencia y de reinventar la propuesta
de valor permanentemente.

He aprendido, tras décadas liderando
procesos de cambio y transformacion,
que los proyectos mas sélidos son los que
nunca dejan de cuestionarse y mejorar.
Esta obra invita a cada emprendedor a

EL ME
JOVENES: U

AL ANDEZ

ser arquitecto de un modelo de nego-
cio dinamico, abierto a la innovacion,
a la diversidad y a la escucha activa de
clientes, aliados y equipos. El liderazgo
efectivo, como aqui se plantea, es aquel
que inspira, forma y deja espacio para el
crecimiento de otros.

Alos jovenes que se acercan a este libro
con la esperanza de encontrar respues-
tas rapidas o atajos les digo: el empren-
dimiento es un viaje, no un destino.
Aqui no encontraran promesas faciles
ni férmulas magicas, pero si descubri-
ran la verdad que transforma vidas: el
futuro estd en sus manos y comienza
con una decisién diaria de superarse,
aprender y servir.

No permitan que el miedo, el entorno
o los fracasos ajenos definan su camino.
Atrévanse a pensar diferente, a construir
proyectos con sentido, a buscar la exce-
lencia con humildad y la grandeza con
empatia. Emprender no es solo hacer di-

LAMADO

nero, es dejar legado; no es solo competir,
es crear y compartir oportunidades; no es
solo crecer, es ayudar a otros a crecer.

La tecnologia, la globalizacion y la in-
novacion estan de su lado. Pero lo mas
importante que tienen es su capacidad
de aprender, de adaptarse, de amar lo
que hacen y de servir a los demas.

Este libro, si lo leen con el corazén
abierto y el compromiso de actuar,
puede ser el primer paso de un camino
extraordinario. La verdadera riqueza
de un emprendedor no esta en lo que
acumula, sino en lo que transforma.
No sean espectadores de su tiempo:
sean autores de su historia.

Mauricio Augusto Bobadilla Lozano
Emprendedor, gestor educativo y
constructor de futuros
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PALABRAS CLAVE

Haébito; Gestion Empresarial, Liderazgo, Toma de Decisiones,
Estrategia, Cultura Organizacional, Productividad, Autoconoci-

miento, Transformacién de Conductas

OBJETIVO GENERAL

Analizar la relacion fundamental entre los habitos de un lider y
el desempeno de su organizacion, argumentando que la gestion
consciente de dichas conductas constituye un activo estratégico
que impacta directamente en la toma de decisiones, la eficiencia
operativa y la creacién de una cultura empresarial sostenible.

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

® Definir el concepto de hdbito dentro del
contexto de la gestion empresarial, expli-
cando su mecanismo de formacion y su
wfluencia determinante en el perfil y las
acciones del emprendedor.

® [dentificar el impacto directo de los hdbitos
(tanto positivos como negatwos) en dreas
criticas del negocio, como la planificacion
estratégica, la salud financiera, la produc-
twidad y el clima organizacional.

® Clastficar los hdbitos empresariales en cate-
gorias funcionales (estratégicos, financieros,
operativos y de liderazgo) para_facilitar su
diagndstico y comprension como herramien-
tas de gestion.

® Describir el proceso metodolégico para la
transformacién consciente de habulos, pre-
sentdndolo como una compelencia clave
para el desarrollo del liderazgo y la me-
Jora conlinua.

® Relacionar los hdbitos individualei
lider con la calidad de las relaciones
lerpersonales y su rol en la configuracionidenil

una cultura organizacional sélida, resily
le y orientada al crecimiento.

‘UNA AC
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LOS HABITOS EN EL EMPRESARIO

En el contexto de la gestion empresa-
rial, los habitos juegan un papel fun-
damental en la configuraciéon del perfil
del empresario y en el rumbo de las
organizaciones que lidera. Un habito
puede definirse como una conducta
humana que se repite de manera siste-
matica, recurrente y consciente, hasta
que, con el tiempo, se automatiza y
se almacena en nuestro subconsciente
(Duhigg, 2012). Es en ese momento
cuando se convierte en un verdadero
habito: una accién que forma parte na-
tural de nuestra rutina sin que seamos
plenamente conscientes de ella.

Lo que pensamos, decimos y hacemos
esta profundamente influenciado por
los hébitos que hemos construido a lo
largo del tiempo. En muchos casos,
estos habitos han estado presentes du-
rante anos, moldeando nuestras deci-
siones, comportamientos y resultados,
sin que tengamos plena conciencia
de su impacto. Esta es la razén por la
cual se afirma con contundencia que
la calidad de nuestra vida, y por ende,
la calidad de nuestra gestion empre-
sarial, depende directamente de nues-
tros habitos.

Por ejemplo, si un empresario presen-
ta problemas de salud o niveles altos
de estrés, probablemente esto esté re-
lacionado con la ausencia de habitos
saludables como una alimentacién
equilibrada, actividad fisica regular o

espacios adecuados de descanso. De
igual manera, si tu empresa refleja
desorganizacién, bajo rendimiento
o falta de innovacién. Ello puede ser
consecuencia directa de hébitos em-
presariales poco efectivos: postergar
decisiones clave, evitar la planificacién
estratégica o no fomentar una cultura
de mejora continua.

Los habitos no solo forman parte in-
tegral de la vida personal del empre-
sario, sino que también configuran su
estilo de liderazgo y gestién. Se estima
que cerca de la mitad de nuestras ac-
ciones diarias estan determinadas por
habitos, lo que evidencia su enorme
influencia sobre los resultados empre-
sariales. Lo mas desafiante, es que, al
operar desde el inconsciente, muchas
veces no somos capaces de evaluar si
esos habitos nos estan conduciendo
hacia el éxito o hacia el fracaso (Du-

higg, 2012).

Por ello, la primera gran tarea en la
formacion y desarrollo de un empre-
sario exitoso consiste en identificar y
comprender tus propios habitos. Este
proceso de autoconocimiento es esen-
cial para determinar cuales de estos
comportamientos deben mantenerse,
cuales pueden mejorarse y cuales de-
ben ser transformados por completo.
Una gestién empresarial consciente y
efectiva comienza por el dominio de
uno mismo.
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La relacion entre habitos y desempefio
empresarial es inseparable. La forma
€omo un empresario organiza su iempo,
toma decisiones, lidera su equipo, afron-
ta los problemas y busca oportunidades
de mejora, esta profundamente influen-

ciada por sus habitos personales y profe-
sionales. Cultivar habitos alineados con
una visién estratégica, ética y orientada
al crecimiento es, sin duda, uno de los
factores clave para el éxito sostenible de
cualquier empresa (Covey, 2004).

HABITO DE APRENDER CONTINUAMENTE

Impacto positivo: Permite adaptarse a los cambios del entorno, mejora
la competitividad.

Impacto negativo (ausencia): Conduce al estancamiento, desconexion

EJEMPLOS DE HABITOS
EMPRESARIALES Y SU IMPACTO

HABITO DE LA PLANIFICACION DIARIA

Impacto positivo: Mejora la organizacion, prioriza actividades clave y
reduce el estrés.

Impacto negativo (ausencia): Provoca improvisacién constante, pérdi-
da de tiempo y baja productividad.

HABITO DE DELEGAR TAREAS EFECTIVAMENTE

Impacto positivo: Tortalece el equipo, libera tiempo del empresario
para decisiones estratégicas.

Impacto negativo (ausencia): Sobrecarga al empresario, ralentiza pro-
cesos y limita el crecimiento (Gerber, 2001).

del mercado y obsolescencia.

HABITO DE RETROALIMENTACION

CONSTANTE CON EL EQUIPO

Impacto positivo: Mejora la comunicacién, motiva al personal, fortale-

ce la cultura organizacional.

Impacto negativo (ausencia): Crea ambientes laborales tensos, baja

moral y alta rotacién.

1.2
LOS HABITOS APLICADOS

En el desarrollo del perfil de un em-
presario exitoso, los habitos juegan un
papel central. Estos no solo definen su
estilo de vida, sino que también de-
terminan su forma de liderar, tomar
decisiones y enfrentar los desafios del
entorno empresarial. Es importante
comprender que existen multiples tipos
de habitos, pero que todos pueden cla-
sificarse en dos grandes categorias: ha-
bitos que nos benefician y habitos que
nos perjudican.

Desde temprana edad aprendemos a
distinguir lo correcto de lo incorrecto.
Sin embargo, con el paso del tiempo,
muchas conductas se repiten tanto que
se convierten en hébitos, incluso sin que
seamos plenamente conscientes de ello.
Por ejemplo, un empresario que durante
aflos ha desarrollado el habito de cenar
a altas horas de la noche con alimentos
poco saludables puede no percibirlo
como un problema, hasta que su salud
se ve afectada. Lo mismo ocurre con
habitos relacionados al trabajo, como
no delegar funciones, evitar el analisis
financiero o postergar decisiones clave.



Emprende y Proyecta

Guia Practica de Finanzas para Negocios

Los habitos negativos, aunque no
muestren consecuencias inmediatas,
generan impactos acumulativos. En el
ambito empresarial, estos pueden tra-
ducirse en agotamiento, desorganiza-
cién, baja productividad o decisiones
erradas. Por otro lado, los habitos po-
sitivos —como la actividad fisica, la ali-
mentacion equilibrada, la lectura cons-
tante, la planeacién diaria o la revisiéon
financiera peridédica— fortalecen tanto
al ser humano como al empresario.

Habitos productivos y su
conexion con los objetivos

Una persona que aspira a ser un em-
presario eficaz debe adoptar habitos
productivos que le sirvan como herra-
mientas para alcanzar sus metas y ob-
jetivos de vida y negocio. La relaciéon
entre habitos, acciones, metas y objeti-
vos puede entenderse asi:

*Los hdbitos generan acciones.

* Un conjunto de acciones conforma una meta.

* Un conjunto de metas construye un objetwo.

* Y un conjunto de obyetivos bien definidos dan
Jorma a un proyecto de vida o empresarial.

Por ejemplo, una meta como “mgjorar la
gestion financiera de mi empresa” puede estar
conformada por metas especificas como:

* Aprender a manejar Excel.

* Elaborar el flyjo de caja mensual.

* Planear ingresos y gastos.

* Buscar fuentes alternativas de ingresos.

Cada una de estas metas, a su vez, se
compone de acciones concretas que de-
ben repetirse y convertirse en habitos.
Es decir, el empresario que desarrolla el
habito de revisar su flujo de caja cada
semana, o de agendar 30 minutos dia-
rios para analizar sus indicadores clave,
esta construyendo una base s6lida para
lograr sus objetivos financieros.

TIPOS DE HABITOS EN EL CONTEXTO EMPRESARIAL

Habito Negativo Impacto Habito Positivo Sustituto Beneficio Esperado
No revisar estados Desconacimiento del Revisién semanal de Mejor toma
financieros. desemperio real. indicadores clave. de decisiones.
o Fatiga, menor Aplicar la técnica Pomodoro Mayor productividad y
Trabajar sin pausas. creatividad. (descansos activos). concentracion.

Postergar decisiones
dificiles.

Estancamiento, pérdida
de oportunidades.

Tomar decisiones con base
en datos y prioridades.

Agilidad y foco
estratégico.

No delegar tareas.

Sobrecargay

Asignar funciones

Optimizacion del tiempo

lentitud operativa.

claras al equipo. y liderazgo efectivo.

Fuente: Elaboracidn propia

1.3

TRANSFORMACION DE HABITOS:

UNA POSIBILIDAD REAL

Uno de los elementos mas valiosos en
la construccién del perfil empresarial
es entender que los habitos pueden
ser aprendidos, modificados o reem-
plazados. Esto implica, que si un habito
esta afectando el bienestar del empre-
sario o el rendimiento de su empresa,
es posible cambiarlo.

La clave estd en hacerlo de forma
consciente, repetitiva, recurrente
y sistemadtica.

Tomemos como ejemplo a un empre-
sario, que tras presentar problemas de
salud, visita a un nutricionista, quien
le prescribe una dieta con alimentos,
horarios y raciones distintas. Aunque al
inicio esto represente un cambio drasti-
co, con disciplina y repeticién, lograra
establecer nuevos habitos alimenticios
que favoreceran su bienestar. Lo mis-

mo aplica a habitos empresariales: si
un empresario decide reemplazar el
habito de improvisar por el de planear
su semana cada lunes a primera hora,
podra observar mejoras significativas
en la eficiencia de su gestion.

Conocer y transformar habitos:
una herramienta clave para el
emprendimiento: Uno de los ecle-
mentos mas poderosos —y muchas
veces subestimado— en el camino
del emprendimiento es la capacidad
de identificar, cambiar y consoli-
dar habitos. Lejos de ser un proceso
complicado, cambiar un habito es un
ejercicio practico que parte de un paso
fundamental: la conciencia. Observar
nuestras actividades diarias, evaluarlas
con honestidad y reconocer cuales nos
impulsan hacia el crecimiento y cuéles
nos limitan, es el punto de partida.
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(CLEAR, 2018)

la procrastinacién, la falta de segui-
miento a clientes o la incapacidad para
cerrar ciclos de trabajo, dificilmente
podra consolidar un negocio rentable
y sostenible.

Estas conductas, una vez instauradas,
se ejecutan de forma automatica, gene-
rando consecuencias como:

1. Pérdida de oportunidades comerciales.

2. Mala reputacion profesional.

3. Baja productividad.

4. Estancamiento financiero.

5. Dificultades para acceder a mejores
condiciones de vida.

Cambiar estos habitos es mas que un
tema de eficiencia, es una condicién
necesaria para el crecimiento personal
y empresarial.

Transformar habitos es transformar el
emprendimiento: Un habito no es otra
cosa que una decisién sostenida en el
tiempo. Por ello, el emprendedor que
decide formar nuevos habitos positivos
—como la puntualidad, la planifica-
cion, el enfoque, la disciplina financie-
ra o la constancia— esta construyendo
en paralelo, los pilares de un emprendi-
miento exitoso.

Cada pequefio cambio en la rutina dia-
ria puede desencadenar grandes resul-
tados a largo plazo (Clear, 2018). Por
tanto, mas que buscar recetas externas
para el éxito, el empresario debe mirar
hacia adentro y comenzar por trans-
formar lo mas cercano y poderoso que
tiene: sus propios habitos.
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1.4

RELACIONES EMPRESARIALES Y HABITOS: i
CONSTRUYENDO VINCULOS SOLIDOS PARA EL EXITO

En el mundo empresarial, los resultados
no solo dependen del conocimiento téc-
nico, la estrategia o el capital disponible.
Una parte fundamental del éxito radica
en la calidad de nuestras relaciones per-
sonales y profesionales, las cuales estan
profundamente influenciadas por nues-
tros habitos y valores personales.

Buenos habitos, buenas relaciones:
Cuando cultivamos habitos positivos
basados en valores como el respeto, la
empatia, la escucha activa, el recono-
cimiento del trabajo de los demas, la
disciplina y el orden, estamos sentando
las bases para relaciones interperso-
nales sanas y duraderas. Estos valores,
muchas veces considerados virtudes,
pueden —y deben— convertirse en ha-
bitos cotidianos. Es decir, en comporta-
mientos repetidos de forma consciente
que forman parte natural de nuestra
interaccion con los demas.

En un contexto empresarial, estos habitos
se traducen en comportamientos como:

* Escuchar actiwvamente a colegas
y clientes.

* Cumplir con los compromisos y
tiempos pactados.

* Reconocer los logros del equipo.

* Resolver conflictos con madurez
Y sin prejuictos.

* Comunicar de forma clara,
honesta y constructiva.

Cuando estos héabitos estan presentes,
se fortalecen los lazos de confianza, se
mejora la colaboracién y se abren nue-
vas oportunidades para el crecimiento
mutuo.

El poder del relacionamiento en los
emprendimientos: Las relaciones per-
sonales y profesionales son un activo
intangible pero fundamental para
cualquier empresario o emprendedor.
A través de un buen relacionamiento
se generan:

* Oportunidades de negocio.

* Apoyos estratégicos.

* Sociedades y alianzas.

* Canales de venta y distribucion.
* Recomendaciones y visibilidad.

Relacionarse bien con otros, conocer
nuevas personas, participar en redes,
aprender a trabajar en equipo y a va-
lorar diferentes puntos de vista no solo
nos enriquece como personas, sino
que, impulsa nuestros proyectos em-
presariales.

Un emprendedor que mantiene habi-
tos de respeto, empatia y comunicacién
efectiva tiene mayores posibilidades
de construir redes sélidas y de lograr
alianzas que apalanquen su negocio.

Cuando las relaciones se deterio-
ran. Sefiales de alerta: Es comun,
que en algin momento, enfrentemos
distanciamiento con personas impor-
tantes: amigos, pareja, familiares, so-
cios o colaboradores. En esos momen-
tos, tendemos a pensar que el problema
esta afuera —que los demds no nos
entienden, que nos critican o que estan
en nuestra contra—. Sin embargo, es
crucial hacer una pausa y reflexionar:

¢Qué habitos estan marcando mi
forma de relacionarme con los
demds?: Si hemos perdido aliados
estratégicos, si nuestras ideas no se
comprenden, o si nuestros negocios no
avanzan, tal vez sea momento de revi-
sar nuestros propios comportamientos.
Preguntarnos, por ejemplo:

* :Estoy escuchando con atencidn o solo
imponiendo mis ideas?

cReconozeo los aportes de los demds o
solo critico?

* :CQumplo con lo que prometo?

¢ Comunico mis emociones y desacuerdos
con respeto?

*

*

Muchas veces, los habitos negativos
como la desconfianza, la rigidez, la
falta de empatia o el mal manejo del
tiempo deterioran nuestras relaciones
sin que lo notemos.

Relaciones sdlidas, emprendi-
mientos sélidos: Los habitos no solo
moldean nuestra productividad o salud
personal, sino también la calidad de
nuestras relaciones, que son clave
en cualquier proceso emprendedor.
Cultivar buenos hébitos en el trato
con los demas es una inversiéon que
se traduce en confianza, colaboraciéon
y oportunidades sostenibles. Un em-
prendedor con habitos relacionales po-
sitivos construye entornos donde otros
quieren estar, colaborar y crecer. En
ese sentido, mejorar nuestras relaciones
comienza por dentro: con habitos que
fortalezcan nuestro caracter, nuestra
forma de comunicarnos y de conectar
con los demas.

Los habitos y el desarrollo empre-
sarial; construyendo emprendi-
mientos desde la disciplina coti-
diana: El desarrollo empresarial no es
fruto del azar ni de la simple inspira-
cién. Detras de cada emprendimiento
exitoso hay un conjunto de habitos
solidos y consistentes, que al repetirse
dia tras dia, generan resultados con-
cretos. Uno de los vinculos mas po-
derosos en este proceso es la relacién
directa entre los habitos personales,
especialmente aquellos relacionados
con el manejo del dinero y el creci-
miento empresarial sostenible.
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Habitos financieros que constru-
yen resultados: El dinero no solo es
un recurso; es también una consecuen-
cia de nuestras decisiones y comporta-
mientos diarios. Acciones como el con-
sumo responsable, la administracion
eficiente, el ahorro constante, la inver-
si6n planificada, la busqueda activa de
ingresos y la disciplina en el trabajo
son, en esencia, hébitos financieros. Y,
estos habitos tienen un impacto directo
en la salud y el crecimiento de cual-
quier emprendimiento.

Cuando un emprendedor incorpo-
ra buenos habitos financieros, no solo
mejora su economia personal, sino que
también, fortalece la estructura y pro-
yeccién de su negocio. Asi, se crean las
condiciones para lograr objetivos como:

* Tener finanzas organizadas.

* Acceder a nuevas oportunidades de
mversion.

* Estar preparado para momentos de
wmcertidumbre.

* Tomar decisiones basadas en datos y no
en impulsos.

El éxito, la suma de metas alcan-
zadas gracias a habitos consisten-
tes: El éxito, entendido como el logro
progresivo de metas personales y profe-
sionales, no es un evento aislado, es la
consecuencia directa de acciones disci-
plinadas y sostenidas en el tiempo. Es-
tas acciones, al repetirse, se convierten
en habitos. Y, estos habitos son los que
abren el camino hacia logros como:

* Obtener una carrera profesional.

* Construir un negocto rentable.

* Tener independencia financiera.

* Acceder a una mejor calidad de vida.

No se necesita dominar todos los ha-
bitos posibles para alcanzar el éxito.
A veces, con uno o dos hébitos bien
cultivados y enfocados en un objetivo
claro, es suficiente para marcar una di-
ferencia significativa en el rumbo de un
emprendimiento (Clear, 2018).

Habitos sencillos con alto impacto: A
continuacién, algunos habitos clave
que pueden adoptar los emprende-
dores, y que, al ser repetidos con dis-
ciplina, se convierten en verdaderos
motores de crecimiento empresarial:
Planificar el dia con antelacion.

* Llevar registro de ingresos y gastos.

* Revisar semanalmente el flujo de caja
del negocio.

* Separar las finanzas personales de las
del emprendimaento.

* Buscar formacidn continua (financiera,
comercial, digital).

* Establecer metas mensuales claras y
medibles.

* Cumplir horarios de trabajo autoim-
puestos con compromiso.

UE EL EXITO
PRESARIAI. ES PRODUCTO DE I.A

Estos habitos, aunque simples, requie-
ren constancia para consolidarse. Su
impacto se traduce en mayor claridad,
control, enfoque y sostenibilidad en los
procesos de crecimiento empresarial.

El crecimiento no es suerte, es dis-
ciplina: Es un error comin pensar
que el éxito econémico o empresarial
es producto de la suerte o de facto-
res externos. La verdad es que los
resultados empresariales estan
profundamente ligados a nues-
tros habitos diarios. Si sembramos
habitos positivos y constructivos, cose-
charemos resultados sostenibles y ali-
neados con nuestras metas. En cambio,
si nuestros héabitos son desordenados,
impulsivos o reactivos, el emprendi-
miento reflejara esos mismos patrones,
dificultando su desarrollo. Por ello,
CONOCernos, reconocer nuestros
habitos actuales y transformarlos
conscientemente es un paso esencial
para cualquier emprendedor que desee
crecer con proposito.

Ten siempre presente que tu ne-
gocio es el reflejo de tus habitos:
El emprendimiento no es solo una idea
de negocio: es una extension de quien
lo lidera. Por eso, el primer terreno de
desarrollo esta en nuestro compor-
tamiento diario, en los habitos que
adoptamos y repetimos. Al transformar
nuestros habitos personales —especial-
mente los relacionados con el manejo del
tiempo, del dinero y de nuestras emocio-

nes—. Estamos creando las condiciones
ideales para que nuestro emprendimien-
to florezca.

Construir un negocio exitoso co-
mienza con construir habitos exi-
tosos. El desafio de los habitos
en los emprendimientos de esta
era: En la actualidad, emprender no
solo implica tener una buena idea de
negocio, sino también desarrollar una
mentalidad disciplinada, flexible y
orientada a resultados. En este contex-
to, los habitos personales son el
verdadero motor del crecimiento
empresarial. La vida de un empren-
dedor esta compuesta por decisiones
diarias, que al repetirse sistematica-
mente, se convierten en habitos que
determinan su éxito o fracaso.

El desafio, entonces, consiste en aso-
ciar cada acciéon de vida con un
habito concreto, y ese habito evaluar-
lo bajo estandares altos de efectividad y
coherencia con nuestros objetivos. Por
ejemplo, si deseamos tener una mejor
salud —clave para mantener niveles
altos de energia y productividad—,
debemos construir habitos como una
alimentacion balanceada, ejercicio re-
gular y buen descanso.
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1.5
i 1.5.2.

EL DESAFIO DE £

ORGANIZAR LOS HABITOS HABITOS

DE BIENESTAR

EN EL EMPRENDIMIENTO FISICO Y MENTAL

1.5.1. HABITOS FINANCIEROS

La energia, la claridad mental y la resis-

1 . . tencia emocional son activos fundamen-
Los habitos relacionados con el manejo del

dinero son fundamentales para cualquier
emprendedor. El éxito econémico no lle-
ga por casualidad, sino como resultado de
practicas sistematicas en torno a la adminis-
tracion y generacion de recursos.

tales para emprender. Cuidar del cuerpo
y la mente permite sostener el ritmo del
trabajo y tomar decisiones acertadas.

Alimentacion saludable: Comer a horas fijas, preferir ali-
mentos naturales y equilibrar las calorias ayuda a mantener

Ahorro sistematico: El primer paso para una bue-
energia, concentracion y bienestar a largo plazo.

na salud financiera es ahorrar. Se recomienda destinar
al menos el 30% de los ingresos, sin importar el mon-
to. Este habito es la base para futuras inversiones y
estabilidad financiera.

Ejercicio fisico frecuente: Al menos cuatro veces por sema-
na, el ejercicio mejora la salud cardiovascular, reduce el estrés
y aumenta la productividad.

Gestion de ingresos y egresos: Llevar un registro
detallado del flujo de caja (ingresos vs. gastos) permite
tomar decisiones informadas, controlar excesos y pla-
nificar con mayor seguridad.

Descanso adecuado: Dormir las horas necesarias fortalece
el sistema inmune, la toma de decisiones y la creatividad.

Evitar el consumo excesivo de alcohol, energizantes o

debe desarrollar el habito de buscar nuevas fuentes de sustancias: Estos habitos pueden drenar recursos, disminuir

ingreso, diversificar actividades y pensar en ingresos

la productividad y afectar relaciones clave.

Buscar oportunidades de inversion: Convertir
la busqueda de inversiones en un habito puede abrir
puertas a nuevos negocios, rentabilidad a largo plazo
y autonomia econémica.

‘ Generacion activa de ingresos: Un emprendedor
pasivos.
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1.5.3.

HABITOS DE
PRODUCTIVIDAD Y
CUMPLIMIENTO

El tiempo es uno de los recursos mas va-
liosos del emprendedor. La forma en que
lo administra impacta directamente en los
resultados de su negocio.

Horarios de trabajo estructurados: Trabajar en
sintonia con la sociedad activa (horario diurno) facilita
conexiones, reuniones y oportunidades.

Cumplimiento de compromisos y entregas: Ser
puntual y responsable genera reputaciéon, confianza y
nuevas oportunidades.

Controlar el uso del tiempo libre: Las salidas fre-
cuentes sin proposito claro pueden afectar el enfoque,
aumentar gastos innecesarios y restar energia para lo
realmente importante (Eyal, 2019).

Lectura regular: Sustituir el consumo de contenidos
poco utiles (como reality shows o novelas sin valor for-
mativo) por lectura de libros, articulos o estudios que
fortalezcan el conocimiento.

1.5.4.
HABITOS
ESTRATEGICOS

Y ACTITUDINALES

Mas alla de la ejecucién diaria, hay
habitos mentales y actitudinales que
marcan la diferencia entre un empren-
dedor promedio y uno sobresaliente.

Actitud positiva y proactiva: Tener una actitud
orientada al logro, con resiliencia y disposicién al
cambio, es la base de cualquier avance sostenible.

Autodiagnoéstico permanente: Hacer una revi-
sion constante de nuestros habitos, frustraciones, rela-
ciones, ingresos, y metas nos permite ajustar el rumbo.

Construccién de metas y objetivos claros:
Cada habito debe estar vinculado a una meta espe-
cifica. Asi se convierte en una herramienta real de

transformacion.
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1.6

¢POR DONDE EMPEZAR? METODO PRACTICO PARA
CAMBIAR HABITOS

WO O 00O

Revision consciente: Analiza tu
rutina diaria. (Qué habitos estas
repitiendo que podrian estar limi-
tando tu crecimiento?

Diagnéstico personal: (Qué
tipo de relaciones tienes? ¢Cuanto
estas ganando? ¢Qué frustraciones
enfrentas? ;Qué estas postergando?

Comparacion y seleccion:
Compara tus hébitos con los pro-
puestos aqui. Elige uno o dos que
sientas prioritarios para iniciar un
cambio significativo.

Construccion de metas: Define
metas asociadas al nuevo habito.
Por ejemplo, ahorrar determinado
valor mensual, leer 2 libros por mes.

Fijacion de objetivos y segui-
miento: Establece pasos concre-
tos, tiempos y responsables. Evalua
tu avance cada semana.

Disciplina y actitud: Mantén
la constancia, sé¢ flexible ante los
errores y cultiva una actitud com-
prometida con tu mejora personal
y empresarial.

Construir hadbitos es
construir empresa: Los
habitos son la arquitec-
tura invisible de nuestras
acciones. En el mundo
empresarial actual, el
mayor diferencial compe-
titivo no siempre es el ca-
pital, sino los habitos de
quien lidera el proyecto.
Adoptar habitos alinea-
dos con nuestras metas
es una decisiéon personal,
pero también una herra-
mienta estratégica para el
crecimiento. Un negocio
disciplinado nace de una
mente disciplinada.

Te invitamos a comenzar
por uno, construir desde
ahi y disefiar tu propio
camino hacia el éxito.
Con consciencia, esfuer-
zo, visiéon y habitos co-
rrectos, es posible hacer
realidad cualquier suefo
de emprendimiento.

no basta con
a idea: nece-
nstancia y

“PARA TENER
EXITOEN TU
PROYECTO
NOBASTA CON
TENER UNA BUEN
IDEA: NECESITAS
DISCIPLINA,
CONSTANCIA

Y ACCIONES
COHERENTES."




PASO 5:
CONSTRUYE TU
PLAN DE ACCION
PERSONAL

8. Controla tus salidas sociales
* Fvalia st tus salidas le acercan o te algjan

de tus metas. Decide conscientemente.

9. Generacion de ingresos
* Crea el hdbito de buscar nuevas fuentes de
ingreso o expandir lu negocio.

10. Organizacion financiera
* Lleva un control de tus ingresos_y egresos
(flujo de caja).
* Usa herramientas digitales o una hbreta si lo

prefieres.

11. Buscar inversiones
* Investiga_formas de hacer crecer tu dinero:
ahorro programado, fondos de inversion, activos
productivos, elc.

12. Actitud positiva y constante
* Entrena lu mente para mantenerte motivado.
* La actitud también se convierte en hdbito:
entusiasmo, resiliencia, y confianza.

Acciones:
* Elge 3 habitos de la lista que quieres
umplementar este mes.
* Define cudndo, dinde y como los vas a aplicar
* Lleva un registro diario o semanal de tu progreso.
* Fvaliia al final del mes qué lograste y ajusta
tu estrategia.




DESDE
MI EXPERIENCIA

Por eso, invito a cada uno de ustedes a revisar sus hébitos con honestidad. Cada
mejora, por pequefla que parezca, puede abrir la puerta a grandes resultados.

El cambio comienza por uno mismo.

oo
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<: PARA
.- RECORDAR

Los habitos construyen re-
sultados: Tus acciones diarias
repetidas (habitos) son la base
de tu éxito o estancamiento
como emprendedor.

Las buenas relaciones
nacen de buenos habitos
personales: El respeto, la
escucha activa, la empatia y la
disciplina son habitos que for-
talecen las relaciones persona-
les y profesionales.

Diagnosticar tus habitos
es el primer paso: Antes de
cambiar, identifica qué hébitos
tienes hoy y como impactan tu
vida y tu emprendimiento.

Define metas claras y vin-
culalas con habitos especi-
ficos: Todo objetivo debe estar
relacionado con un hébito que te
acerque a €l, como el ahorro para
lograr estabilidad financiera.

Aplica la regla de uno por
vez: No intentes cambiar to-
dos tus habitos al mismo
tiempo. Comienza con uno y
sé constante.

El ahorro es labase de otros
habitos financieros: Ahorrar
minimo, entre el 10y el 30% de
tus ingresos te permite invertir,
planear y enfrentar imprevistos.

La salud fisica es una in-
version empresarial: Una
alimentacién sana, ejercicio
regular y descanso adecua-
do son clave para sostener tu
energia y productividad.

Organiza tus finanzas per-
sonales y del negocio: Lleva
un flujo de caja con ingresos y
egresos claros. Sin control, no
hay crecimiento.
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¢ A LA OBRA

El cumplimiento fortalece tu
reputacion: Ser puntual y en-
tregar lo prometido abre puertas.
La responsabilidad es un habito
empresarial fundamental.

Evita habitos toxicos que
drenan tiempo y dinero: Sa-
lidas sin propésito, consumo de
alcohol o sustancias afectan tu
enfoque y tus finanzas.

MANOS

Busca siempre generar y
diversificar ingresos: No
dependas de una sola fuente.
Desarrolla el habito de buscar
oportunidades sostenibles.

Tu actitud también es un
habito: Ser optimista, proacti-
Vo y perseverante no es cuestion
de suerte: es una practica diaria
que marca la diferencia.

1. DIARIO
DE HABITOS:
DIAGNOSTICO

Instrucciones:

PERSONAL

Objetivo: 1dentificar y
tomar conciencia de tus
habitos actuales.

* Durante 3 dias, anota en una libreta o
aplicaciéon movil cada acciéon diaria im-
portante. Por ejemplo, hora de desper-
tarte, alimentacién, tiempo de estudio
o trabajo, gastos, horas de descanso,
cumplimiento de compromisos.

* Reflexiona: ;Qué hébitos te ayudan? ;Cua-
les te limitan o afectan negativamente?

* Selecciona 1 habito que quieras mejorar o
cambiar para empezar.

2. PLAN
DE AHORRO
REALISTA

Objetivo: Implementar el
habito del ahorro de mane-
ra practica.

3. RUTINA DE
PRODUCTIVIDAD:
HORARIOS Y
PRIORIDADES

Objetivo: Organizar tu
dia para cumplir con tus
actividades vy citas.

Instrucciones:

* Calcula tus ingresos mensuales y anota
todos tus gastos fijos (transporte, comida,
etc.).

* Establece una meta de ahorro del 10 al
30% de tus ingresos (aunque sea pequefia
al inicio).

* Crea un “sobre” fisico o una cuenta sepa-
rada para tu ahorro.

* Durante un mes, registra diariamente tus
gastos y revisa tu avance cada semana.

Instrucciones:

* Elabora un horario diario que incluya: ho-
ras para trabajo/estudio, descansos, comi-
das y actividades personales.

* Programa alarmas para cada actividad
importante.

* Durante una semana, cumple con ese ho-
rario y evaliia cada dia: ¢Pudiste cumplir-
lo? ¢Qué dificultades encontraste? ;Cémo
mejorarlo?
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4. DESAFIO Instrucciones:
“CUMPLIR Y

ENTREGAR A * Elige un compromiso (entregar un proyec-

TIEMPO” to, asistir a una reunion o clase) y planifica
todas las acciones necesarias para cumplir-
lo antes de la fecha limite.

Objetivo: Yortalecer el

hébito de la responsabilidad * Anota las fechas’ pasosy tiempos.

y puntualidad.

* Cumple el compromiso con anticipacién y
registra tu experiencia: (Qué aprendiste?
¢Coémo te sentiste? ;Qué cambid en tu re-
putacién?

5. LECTURA Instrucciones:

DIARIA PARA

CRECER * Escoge un libro, articulo o podcast rela-
cionado con emprendimiento o desarrollo
personal.

Objetivo: Fomentar el Reserva entre 15y 30 minutos diarios para
habito de la lectura para el esta actividad (puede ser en la mafiana o
aprendizaje continuo. antes de dormir).

Lleva un registro escrito o digital de lo que
aprendes y como lo puedes aplicar en tu
vida o negocio.

e®®e,
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ANALIZA
2/ Y DISCUTE:
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Instrucciones: Instrucciones:
Divide el grupo en dos equipos: Responde individualmente o en
5. REFLEXION grupo estas preguntas:
3. DEBATE: * Equipo A defiende que la actitud es GUIADA: “¢Y SI
“:LA ACTITUD O lo mds importante para el éxito em- TU VIDA FUERA * Si w vic}a fuera} una empresa, c'c.(')m.o/ la
prendedor. UNA EMPRESA?" calificarias en términos de organizacién,

EL HABITO?"

Objetivo: Explorar la
relaciéon entre la actitud
emprendedora y los
habitos diarios.

4. EL RELOJ DEL
EMPRENDEDOR

Objetivo: Analizar el uso
del tiempo como reflejo de
los habitos.

* Equipo B defiende que los hdbitos
diarios son la clave del éxito.

* (Cada grupo presenta sus argumentos
y ejemplos reales o personales.

* Al final, el grupo reflexiona en con-
junto: ¢Puede haber éxito sin habi-
tos? ¢Qué papel juega la actitud al
formar habitos?

Instrucciones:

* Dibuja un reloj con 24 horas y distri-
buye como usas tu tiempo diario hoy.

* Luego, dibuja otro reloj con cémo de-
beria ser tu dia ideal para emprender
con éxito.

* Analiza las diferencias y responde:

1. ;Qué hdbitos debes eliminar o
cambiar?

2. ;Qué hdbitos necesitas implementar?
3. ¢ Qué efecto tendrian esos cambios en
tu proyecto emprendedor?

puntualidad, finanzas y reputacion?

Objetivo: Relacionar los
habitos personales con la
gestion empresarial.

* :Qué habitos actuales serian fortale-
zas de tu empresa?

* :Qué habitos serian tus debilidades?

* ¢Qué plan de accién aplicarias para
mejorar tu “empresa personal”?

* Comparte con otros participantes al
final, si se siente comodo.

@; LLEVALO A
LA PRACTICA:

DIAGNOSTICO Y CONSTRUCCION
DE HABITOS PARA EMPRENDER

Objetivo: Identificar habitos personales que impactan
el emprendimiento y diseflar un plan de accién para
transformarlos en habitos productivos alineados con
metas empresariales.

Duracion sugerida: De 60 a 90 minutos (individual o
en pequefios grupos).
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B

PASO1: )
AUTODIAGNOSTICO DE HABITOS (20 MIN)

Actividad: Haz una lista de tus hébitos diarios en tres areas:

* Personales (rutina, descanso, alimentacion).
* Productivos (organizacidn del tiempo, cumplimiento de tareas,
puntualidad).

* Financieros (ahorro, gastos, registro de ingresos).

Preguntas guia:

1. ¢Cudles de estos hdbitos me ayudan a crecer como emprendedor?
2. ¢Cudles me estdn frenando?

3. iQué hdbitos me gustaria cambiar o fortalecer?

Consejo: S¢ honesto contigo mismo; este es el punto de partida real.

PASO 2: )
IDENTIFICACION DEL
HABITO CLAVE (10 MIN)

Actividad: Elige un habito negativo o poco productivo
que actualmente limite tu emprendimiento.

Ejemplo:
Habito: Postergar tareas importantes.
Consecuencia: No cumplo fechas de entrega_y pierdo oportunidades.
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2.1

FINANZAS SMART.
MANEJA TU NEGOCIO
COMO UN PRO

Las Finanzas Smart son una forma
moderna, estratégica y simplificada
de gestionar el dinero en tu negocio
o vida personal, usando tecnologia,
analisis de datos y habitos financieros
inteligentes. Se trata de tomar
decisiones financieras informadas
y automatizadas para maximizar el
crecimiento y reducir el riesgo.

¢Cémo usar Finanzas Smart de
forma sencilla?

* Automatizar lo basico: Usa apps
como Contabilidad en la nube, Excel
Inteligente o plataformas como Quic-
kBooks, Holded o Xero. Automatiza
pagos, recordalorios de facturas, presu-
puestos y ahorros.

* Mide todo: Lleva el control de los
ingresos, gastos, flujo de caja y mdr-
genes. Usa dashboards visuales (por
¢gemplo, en Notion, Power BI o Google
Data Studio).

* Tomar decisiones con datos:
Haz andlisis mensual: ;Qué productos
dejan mds margen? ;Qué gastos puedes
recortar? Crea KPIs financieros simples:
margen neto, rentabilidad por cliente,
CAC (Costo de adquisicion), elc.

* Apdyate en IA o herramientas
de prediccion: Herramienlas que
predicen flujo de caja, alertan de sobre-
costos o recomiendan precios dptimos.

¢Cual es la utilidad de las

Finanzas Smart?

* Evitar sorpresas financieras:
saber st alcanzard para pagar gastos
como sueldos o tnvertar.

* Tomar decisiones con confianza:
invertay;, recorlar, contratar o subir precios
basados en datos.

* Escalar con ovden: se puede crecer
sin que las finanzas se vueloan un caos.

* Ganar tiempo y claridad mental:
menos lareas repelitivas, mds concenlra-
cidn en las metas y objetivos.
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¢Por qué, si dominas las Finanzas
Smart, manejaras tu negocio
como un PRO?

* Con las finanzas Smart se anticipa, no
se reacciona, se planea. Asi, se pueden
mejorar tus resultados.

* Se toman dectsiones estratégicas y no solo
instintivas.

* Se controla y maximiza cada peso/
euro/délar invertido.

* Se sabe qué producto, cliente o canal da
mds rentabilidad.

* Se vuelve mds atractivo para inversionis-
tas, bancos o soctos.

* “Dominar las Finanzas Smart no te
hace un contadoy;, te convierte en un es-
tratega que hace que cada decision cuente
y cada peso trabaje para t.”

2.2

FINANZAS SIN
MIEDO: LO QUE TODO
EMPRENDEDOR
DEBE SABER

La gestion financiera es el pilar sobre el
que se construye la viabilidad de cual-
quier proyecto empresarial. Sin em-
bargo, para muchos emprendedores,
el area financiera estd envuelta en una
percepcién de complejidad y temor, un
campo reservado para expertos conta-
bles. Este miedo, no obstante, provie-
ne fundamentalmente del desconoci-
miento. Dominar las finanzas de un
negocio no es una cuestiéon de conver-
tirse en contador, sino de adoptar una
mentalidad de estratega que entiende
los nimeros como aliados y no como
enemigos. Se trata de pasar del caos al
control y del miedo al crecimiento.

El enfoque de “Finanzas Smart” o
Gestion Financiera Estratégica se basa
en este cambio de paradigma. Es una
forma moderna y simplificada de ad-
ministrar los recursos, que se apoya
en la tecnologia, el analisis de datos y
habitos disciplinados para tomar deci-
siones informadas. Su objetivo es per-
mitir al lider empresarial anticiparse a
los eventos en lugar de reaccionar ante
ellos. CGuando un emprendedor tiene
claridad financiera, puede sofar en
grande sin perder el rumbo.

Adoptar este enfoque significa tomar el
control, entender como y por qué el di-
nero fluye a través de la organizacion,
y dar un propésito estratégico a cada

peso, dolar o euro. Las siguientes secciones desglosaran los
componentes practicos para construir este sistema, demos-
trando que la gestion financiera no es un obstaculo insupe-
rable, sino la herramienta mas poderosa para asegurar la
sostenibilidad y el éxito del emprendimiento.

Muchos emprendedores comienzan sus negocios motivados
por una gran idea, una pasién o una necesidad. Sin embar-
go, al enfrentarse a los numeros, sienten temor o frustracion.
Las finanzas suelen parecer un terreno técnico, complejo o
exclusivo para expertos. Pero no tiene por qué ser asi.

Robert Kiyosaki (2000), autor de Padre Rico, Padre Po-
bre, sostiene que la inteligencia financiera es una habilidad
que puede aprenderse. Y para aprenderla, el primer paso es
perder el miedo. Las finanzas no son otra cosa que la mane-
ra en que entra, sale y se transforma el dinero en su negocio.

Todo emprendedor debe comprender:

* Qué gana, cudnto gasta y en qué lo gasta.
* Cudnto necesita vender para cubrir sus costos y empezar a ganan:
* Cdmo tomar decisiones que aumenten el valor de su empresa.

Stephen Covey (1989) afirmaba que “no podemos admi-
nistrar el tiempo, solo podemos administrarnos a nosotros
mismos”. Con el dinero ocurre igual. Lo que se gestiona no
es el billete en si, sino sus decisiones sobre él.
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ALGUNAS IDEAS PARA MANEJAR TUS FINANZAS SIN MIEDO: Aprender a delegar sin soltar el control: Querer hacerlo todo genera

agotamiento y errores.

* Crear procesos simples para lareas repelitivas.
* Usar herramientas digitales para automatizar:
* Enfocarse en lo estratégico: clientes, produclos, ventas.

Entiende cé6mo gana dinero tu negocio: Si no sabes exactamente
cémo entra el dinero y por qué, no podras crecer ni decidir con seguridad.

* Quién es tu cliente ideal?

* :Qué problemas resuelves y cudnto vale resolverlos? Delegar con claridad y seguimiento reduce el miedo y mejora los resultados.
* :Cudl es tu producto o servicio estrella?
* Qué canales de venta funcionan mejor? .

Dominar esto da claridad para invertir, ajustar precios y priorizar esfuerzos. . .. L. .
P a P YP Adoptar la mentalidad de crecimiento: El éxito es una practica,
. no un destino.

* Comete errores pequefios, pero aprende rdpido.
* Ajusta lo que no funcione sin miedo a “equivocarte”.
* Celebra tus logros, por pequerios que sean.

Llevar control simple de tus numeros: No necesitas ser contador,
pero si saber lo minimo sobre finanzas.

* Ingresos mensuales

* Costos y gastos fijos y variables

* Flujo de caja (ten claridad de lo que entra y sale)
* Margen de ganancia

El emprendedor exitoso no es el que no se equivoca, sino el que aprende
mas rapido.

Conocer tus nimeros te da PODER. Te ayuda a decir si, no o cuanto.

Red de Apoyo Inteligente: Contar con otros en temas estratégicos te
® permite no sentirte solo ni abrumado. Rodéate de:

* Otro emprendedor con quien compartir avances (1 vez por semana).
* Un mentor o referente (virtual o presencial).
* Un grupo de aprendizaje (puede ser online).

No tomes decisiones desde el miedo, sino desde la informacion:
El miedo viene de no saber, no de los hechos.

* Inférmate antes de decidin ,
* Prueba a pequenia escala antes de hacer un cambio grande. Tener presente que el Exito sin miedo = claridad + habito + accién
* Rodéate de datos simples, mentores o pares que ya lo hayan hecho.

.. . . El miedo a los nimeros o a la contabilidad es totalmente normal, y muchos empren-
E1 70% de las decisiones se pueden tomar con solo un 60% de informacion. . . 1 . Z P
. . dedores lo sienten. Lo importante no es “dejar de tenerle miedo” de una vez, sino
El resto es accion y gestion. . . , . .
cambiar tu relacién con los nimeros poco a poco, usando herramientas amigables,
visuales y aplicadas a la realidad de tu negocio.
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¢COMO SUPERAR EL MIEDO A LOS NUMEROS Y USAR
HERRAMIENTAS FINANCIERAS CON CONFIANZA?

Cambia la palabra “contabilidad® por “control del dinero”:
La contabilidad suena técnica, pero en realidad se trata de saber:

* ¢Cudnto entra?
* :Cudnto sale?
* :Qué me queda?

Empieza con preguntas que entiendas, sin formulas, de forma logica.

Usa herramientas visuales, no solo nameros: Cambia las hojas lle-
nas de cifras por graficos simples, colores y barras. Ejemplo: Un grafico
que muestre tus ingresos y egresos mensuales. Excel y Google Sheets ya lo
hacen con pocos clics.

Hazlo paso a paso, practicando: 10 minutos al dia. No trates de apren-
der todo. Solo anota lo que gastaste y ganaste cada dia o cada semana. Usa
una hoja con 3 columnas:

* (Qué fue?
* ¢Cudnto costd o me dejd?
* iFue il para el negocio?

Con ese paso, ya estaras haciendo mas que muchos empresarios grandes.

Conecta los nimeros con decisiones reales:
Olvida el miedo técnico. Hazte esta pregunta:
7 Qué me estdn diciendo estos niimeros sobre mi negocio?”

Ejemplo: Si ves que vendiste mas, pero no tienes mas dinero, quiza estas
gastando demasiado o no cobras a tiempo.

Los niimeros son como un GPS: te dicen si va bien, mal o si te estas

saliendo del camino.

Acompaiiate: no tienes que hacerlo solo. Busca una persona (amigo,
mentor, asesor, Google o ChatGPT ) que te explique lo que no entiendes

en su lenguaje.

Haz preguntas sin pena: “;Qué es margen de ganancia?” o “;qué quiere decir flujo
de caja?” La unica pregunta tonta es la que no se hace.

2.3
COMO ESTRUCTURAR TUS

FINANZAS SIN SER EXPERTO

No necesitas ser contador para tener tus
finanzas en orden. Lo esencial es cons-
truir una estructura simple, pero funcio-
nal. Antes de realizar analisis complejos,
es imperativo establecer una arquitectu-
ra financiera elemental, solida y disci-
plinada. Esta estructura es el cimiento
que garantiza la integridad y fiabilidad
de los datos, un paso que no requiere
pericia contable, sino orden y disciplina.

El principio mas bésico y crucial es la
separacion inequivoca de las fi-
nanzas personales y las del nego-
cio. Esta practica se materializa con la

apertura de una cuenta bancaria de uso
exclusivo para todas las transacciones de
la empresa. Cada ingreso por ventas y
cada pago a proveedores debe transitar
por esta cuenta, lo que centraliza los flu-

jos de dinero y simplifica enormemente

el registro y la posterior conciliacion.

Como parte de esta separacion, es
fundamental definir un salario o re-
tiro mensual para el propietario,
aunque sea un monto simbdlico en las
etapas iniciales. Esta accién forma-
liza la remuneracién como un costo
fijo del negocio, ofreciendo una vision



El presupuesto no es una cami-
sa de fuerza, sino una brdjula.
Te dice hacia déonde va tu di-
nero y si vas por buen camino.
Anthony A. Atkinson et al.
(2012) senalan que los presu-
puestos bien disefiados permi-
ten tomar decisiones proactivas
y no reactivas.

Recomendaciones:

* Flabora un presupuesto men-
sual con base en tus ingresos
_y egresos hustdricos.

* Revisa y ajusta tus proyeccio-
nes mensualmente.

* Compara lo presupuestado con lo

real’y analiza las desviactones.

Tu presupuesto no es solo para
decir “no puedo gastar”, sino
para decidir dénde si vale la
pena gastar.

CAJON
DEL DINERO

Operacion basica
(costos fijos)

Crecimiento
(marketing, mejoras)

Reservas
(ahorro o imprevistos)

Utilidad personal /

reinversion

PORCENTAJE
SUGERIDO

40% - 50%

10% - 20%

2
2

10% - 20%

. :
- El dinero debe tener una
misioén, no solo una categoria.

Este enfoque asegura que el dinero tenga
una misién asignada, transformando el
presupuesto en una herramienta dindmi-
ca de planificacién y no en un simple re-
gistro de gastos. La revision mensual de lo
presupuestado contra lo ejecutado es vital
para corregir desviaciones y optimizar el

uso de los recursos.
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Toma decisiones pequefias, pero cons-
tantes; el poder esta en los detalles.

Algunas decisiones clave:

* :Puedo renegociar este arriendo
0 proveedor?

% . . b}
Hay un gasto que no necesito este mes:

* :Qué gasto puedo transformar en
inversion (¢).: publicidad bien dirigida)?

Si cada mes corriges una cosa, al ano
tendras 12 mejoras acumuladas.

¢COMO SUPERAR EL MIEDO A LOS NUMEROS Y USAR
HERRAMIENTAS FINANCIERAS CON CONFIANZA?

Porque los costos no son enemigos, son tu brijula: Calcular
tus costos no es complicarte la vida, es iluminar el camino.

* Te dicen st estds ganando o solo trabajando para pagar

* e permuten poner precios correclos y justos.

* Te ayudan a delectar pérdidas antes de que se vuelvan problemas.
*Sin conocer cudles son tus costos, vendes a ciegas.

Porque el presupuesto no es una carcel, es su mapa de accion:
Un presupuesto no te limita: te da control, orden y confianza.

* Te ayudan a decidir en qué si puedes invertir y en qué no.

* e protegen de endeudarte sin necesidad.

* e permuten planear; no solo reaccionar.

* Es como tener un plan de vuelo: te guia, pero lo puedes ajustar st hace falta.

Porque tomar decisiones sin nameros es jugar a la suerte: Si no
haces cuentas, cualquier gasto o decisién es un “a ver qué pasa”.

* Los emprendedores que no hacen cuentas no duran.

* Saber cudles son tus costos y presupuestos te permute negociar mejoy; crecer con
sentido y dormir mds tranquilo.

* El miedo desaparece cuando i sabes de verdad cémo estd tu negocto.

HERRAMIENTAS SENCILLAS QUE PUEDES
APLICAR DESDE YA:

Herramienta iPara qué sirve? Nivel de dificultad
Lista de costos fijos y variables Saber cuénto cuesta operar el negacio Basico
Costo por unidad vendida Saber si vendes con ganancia real Medio

Presupuesto mensual simple Planear ingresos y gastos Basico
Gréfico de ingresos vs. gastos Ver si el negocio va ganando Visual

Fuente: Elaboraci6n propia
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PUNTO DE EQUILIBRIO:

COMO SABER SI ESTAS

GANANDO O PERDIENDO

El Punto de Equilibrio (PE) es uno delos  Es el nivel de ventas donde los ingresos
indicadores financieros mas importantes  totales son exactamente iguales a los cos-
y reveladores para cualquier emprende-  tos totales, y la utilidad es cero. A partir
dor. Responde a la pregunta fundamen-  de ese punto, cada venta adicional gene-
tal: ¢cuanto tengo que vender para cubrir  ra una ganancia neta.

todos mis costos y no perder dinero?
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La formula para Calcular el punto de equilibrio en unidades es:

El calculo requiere tres pasos clave:

1. Identificar los Costos Fijos Totales del periodo (¢). mes).
2. Determinar el Precio de Venta de una unidad de producto o servicio.
3. Calcular el Costo Variable asociado a esa misma unidad.

Ejemplo 1:

* Costos fijos: $5.000.000
* Precio de venta: $50.000
* Costo variable unitario: $30.000

Ejemplo 2: Emprendimiento de SERVICIOS (consultoria de disefio web).
* Costos fijos: $1.500.000 (renta de oficina, internet, software, etc.).
* Precio promedio por servicio: $500.000
* Costo variable por servicio: $100.000 (tiempo, licencias, herra-
mientas especificas por cliente)

Resultado: Necesitas vender 4 servicios al mes para cubrir tus costos y gastos.
St vendes 3 pierdes dinero. Desde el quinto servicio, ya tienes ganancia real.

Ejemplo 2: Emprendimiento de PRODUCTOS (venta de camisetas personalizadas).

* Costos fijos mensuales: $1.500.000 (arriendo, némina, herramientas,
energia) gastos fijos mensuales (servicios publicos, publicidad, internet, man-
tenimiento) de $500.000.

* Precio por camiseta: $50.000

* Costo variable por camiseta: $20.000 (textil, impresién, empaque).

Interpretacion: Necesitas producir y vender 67 camisetas al mes para no perder ni ganar,
para que la utilidad sea igual a cero. Desde la niimero 68, empiezas a recibir utilidad.

¢COMO SABER SIESTAS GANANDO O PERDIENDO?

Compara tus ventas reales con el punto de equilibrio:
Ventas <PE Estas perdiendo.

Ventas =PE No pierdes ni ganas.

Ventas > PE Estas ganando (jpero atn debes controlar costos!).

Usa un flyjo de caja para saber st ese ingreso alcanza a cubrir pagos a tiempo (porque no basta
con “ganar” en papel).



‘“EL FLUJOD
CAJAES LA

ADMINISTRA
ESA CAPACI-
DAD VITAL
REVISARLO
SEMANAL-
MENTE.”

2.6

LIQUIDEZ Y FLUJO DE
CAJA: EL OXIGENO DE
SU NEGOCIO

Es un axioma financiero, que indica,
que una empresa puede ser rentable en
sus libros contables, pero quebrarse por
falta de efectivo. La utilidad es la meta
a largo plazo, pero la liquidez es lo que
mantiene a la empresa viva dia a dia. La
liquidez es la capacidad de la organiza-
ci6n para cumplir con tus obligaciones
de pago inmediatas. Es decir, si tienes
con qué pagar hoy. Puedes tener mu-
chas ventas, pero si no cobras a tiempo,
podrias entrar en crisis.

Para evitarlo, necesitas dominar el
flujo de caja: una herramienta que
muestra el dinero que entra y sale en
un periodo determinado.

Ross, Westerfield y Jordan (2022) reco-
miendan construir un flujo mensual y
revisarlo semanalmente.

Consejos:

* Lista todas tus entradas
(ventas, cobros, préstamos).

* Enumera todos tus egresos
(compras, sueldos, arriendo).

* Calcula el saldo neto mensual.

* Anticipa déficits y toma acciones
correctivas a tiempo.

El flujo de caja es la herramienta fun-
damental que permite medir, prever y
administrar esa capacidad vital revisar-
lo semanalmente.

A diferencia del estado de resultados,
el fluyjo de caja registra tinicamente los
movimientos reales de dinero (entradas
y salidas). Su construcciéon bésica se
abordara mas adelante.

La verdadera potencia de esta herra-
mienta reside en su proyeccion. Al es-
timar las entradas y salidas futuras, un
emprendedor puede anticiparse a pro-
blemas de liquidez, evitando asi tener
que recurrir a deudas de emergencia o
tomar decisiones bajo presiéon. Permite
decidir con base en la realidad financie-
ra cuando es posible invertir, contratar
o retirar utilidades sin poner en riesgo
la operacion.

Para medir la salud de la liquidez de for-
ma mas técnica, se utilizan los siguientes
indicadores clave, que seran tratados de
manera detallada més adelante:

* Razén de Liquidez Corriente:
Mde la capacidad de cubrir deudas a cor-
to plazo con actwos a corto plazo (Paswos
Corrientes y Actwos Corrientes). Un resul-
tado mayor a 1 es generalmente positivo.

* Prueba Acida (Rapida): Es una
medida mds estricta que excluye los tnven-
tarios, que son menos liquidos (Paswos Co-
rrientes=Activos Corrientes—Inventarios).
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* Capital de Trabajo Neto: Es la diferencia entre activos corrienles y pasivos corrientes,
representando los recursos disponibles para la operacion diaria.

Adicionalmente, como norma general, se recomienda mantener un fondo de liqui-
dez de emergencia que cubra entre 1 y 3 meses de costos y gastos operativos. Admi-
nistrar el flujo de caja no es un lujo, es una necesidad vital para la supervivencia y

sostenibilidad del negocio.
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QUE TUS GANANCIAS TE
RINDAN: USO ESTRATEGICO
DE UTILIDADES

Generar utilidades es un hito funda-
mental, pero el verdadero desafio para
el crecimiento a largo plazo es saber qué
hacer con esas ganancias. Las utilidades
no son simplemente un excedente para
ser gastado, sino la herramienta mas po-
derosa para asegurar la libertad finan-
ciera futura y convertir el negocio en
una maquina que trabaje por si misma.
Un uso estratégico de las utilidades evita
la descapitalizacién y fomenta un ciclo
virtuoso de crecimiento. Generar ga-
nancias no es el final del proceso finan-
ciero, sino el inicio de decisiones impor-
tantes. ;Qué hacer con las utilidades?

Opciones:
* Remnvertir en el negocio (compras, capa-
citacion, marketing).
* Ahorrar como reserva de emergencia.
* Pagar deudas.
* Distribuir entre soctos.

Higgins (2011), indica que la politica
de utilidades influye directamente en
el crecimiento de la empresa. Una es-
trategia bien diseiada debe balancear
recompensas inmediatas y sostenibili-
dad futura.

Un marco practico para la distribucién
de utilidades es la Regla del 50-30-20,
una guia que asigna un proposito a
cada porcién de la ganancia:

para Reinvertir en el Negocio: Esta es la porcién
mas grande, destinada a ser el motor del crecimiento.
Debe asignarse a iniciativas con un retorno de inversion
claro, como:

* Capital de trabajo para soportar mds ventas.

* Compra de herramientas o activos productivos.
* Mejora de productos o servicios.

* Inversion en marketing y expansion.

* Capacitacién para el equipo.

[ ] para Caja y Respaldo (Reservas): Esta parte se des-
" tina a fortalecer la resiliencia financiera de la empresa.
Sus usos principales son:

* Construtr un fondo de liquidez para emergencias.

* Crear una reserva para el pago de impuestos u
otras obligaciones futuras importantes.

para el Duefio (Dividendos): Representa el retorno
directo para el emprendedor. En las etapas iniciales del
negocio, este porcentaje puede ser menor o incluso rein-
vertirse por completo.

Es fundamental establecer una politica escrita de distribucion de utilidades,
aunque sea una empresa pequeiia. Esta formalidad fomenta la disciplina y asegura
que el crecimiento no se sacrifique por la gratificacion a corto plazo.
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2.8
KPIS ESENCIALES:
MIDE LO QUE IMPORTA

Los Indicadores Clave de Desempe-
no (KPIs) son el tablero de control
de un negocio; son métricas que per-
miten saber de un vistazo si se esta
avanzando hacia los objetivos, o si es
necesario ajustar el rumbo. El princi-
pio es simple: lo que no se mide, no
se puede mejorar. Un KPI no es un
dato aislado, sino un indicador conec-
tado a una meta estratégica. Brealey,
Myers y Allen (2020), explican que los
indicadores son vitales para alinear la
gestion con los objetivos estratégicos.

Para un emprendimiento, es vital enfocar-
se en unos pocos indicadores esenciales:

* Ingresos Totales (Ventas Brutas):
Made el volumen total de dinero que en-
tra por ventas. Es el primer signo de trac-
cidn y crecimiento, y su seguimzento debe
ser semanal y mensual.

* Utilidad Neta: Es el dinero que
realmente queda después de pagar
todos los costos y gastos. Muestra st
el negocio es verdaderamente rentable,
mds alld del volumen de ventas. Su
cdleulo debe ser mensual.

* Punto de Equilibrio: Este KPl
wmdica el mwel minimo de ventas necesario
para no perder dinero. Comparar las ven-
tas reales con el PE muestra de inmediato
SL se estd en zona de ganancia o pérdida.
Se recomienda revisarlo trimestralmente.

* Margen de Ganancia (%): Cal-
cula el porcentaje de utilidad que deja
cada venta (Margen=(Ventas Uli-
lidad)X100). Ayuda a entender la
rentabilidad real de los productos o
servicios. Su revision debe ser mensual.

*

Liquidez Disponible (Flujo de
Caja): Mide cudnto dinero real tiene la
empresa para operar. Este KPI muestra
st hay “oxigeno” para el dia a dia. Su
seguimiento debe ser como minimo men-
sual e idealmente semanal.

El uso efectivo de KPIs implica regis-
trarlos en un tablero o dashboard, ana-
lizar sus tendencias y actuar cuando se
detectan desviaciones.

Haz seguimiento mensual y compara
metas. Asi sabras si avanzas o necesitas
ajustar el rumbo.

KPI Qué te dice? iCada cuanto?
Ingresos Totales Saber cuanto cuesta operar el negocio Semanal/Mensual
Utilidad Neta Saber si vendes con ganancia real Mensual
Punto de Equilibrio Planear ingresos y gastos Trimestral
Margen de Ganancia (%) ¢Qué tan rentable es por venta? Mensual
Flujo de Caja ¢Tienes dinero para operar? Semanal

Fuente: Elaboracién propia

2.9
HERRAMIENTAS

DIGITALES QUE SIMPLIFICAN

TU CONTABILIDAD

La tecnologia es el gran aliado para
implementar una gestiéon financiera
“Smart”. Las herramientas digita-
les ahorran tiempo, reducen errores,
ofrecen claridad sobre las finanzas en
tiempo real y facilitan la generacion de
informes. Su proposito es simplificar la
contabilidad, no complicarla.

La estrategia correcta es elegir una he-
rramienta adecuada y explotarla
al maximo, en lugar de dispersarse en
multiples plataformas. El valor no esta
en la herramienta en si, sino en el habito
de usarla. Algunas acciones clave que la
tecnologia permite simplificar son:

* Automatizacion de registros:

Muchas aplicaciones se conectan direc-
tamente a la cuenta bancaria del nego-
clo, registrando transacciones automd-
ticamente. Esto elimina gran parte del
trabajo manual.

* Facturacion electronica: Pla-

laformas que permaten emutir facturas
legales desde cualquier dispositivo, cum-
pliendo con las normativas fiscales y
manteniendo un registro ordenado.

* Cierres financieros mensua-

les: Una herramienta digital permate
generar informes de ingresos, costos y
utilidad con solo unos clics. Dedicar una
hora al mes a revisar estos informes es
suficiente para mantener el control.
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* Almacenamiento seguro en
la nube: Guardar la informacion fi-
nanciera en la nube (usando la propia
app contable, Google Drive o Dropbox)
previene la pérdida de datos y facilita el
acceso desde cualquier lugar, asi como la
colaboracion con un contador

No es necesario ser un experto conta-
ble para usar estas herramientas. Solo
se requiere ser ordenado, desarrollar el
habito de revision mensual y tener la
decision de dar estabilidad al negocio
desde el principio.

DESDE

Desde mi experiencia vivida como em-

presario que enfrent6 los retos finan-
cieros, aplicod principios de Finanzas
Smart, y hoy disfruta de su libertad fi-
nanciera, puedo decirte que:

Durante muchos afios vivi el emprendi-
miento desde la resistencia. Sentia que
generaba ingresos, trabajaba, crecia,
pero al final del mes los nameros no
cuadraban. Me repetia: “;Cémo puedo
estar tan ocupado y no estar mejor, sin
menos afugias y limitaciones?”

Fue ahi cuando entendi que no bastaba
con tener pasion o buenas ideas. Me fal-
taba algo esencial, dominar las finanzas
de mi negocio.

MI EXPERIENCIA

El punto de quiebre

Recuerdo una semana en la que, a
pesar de tener ingresos fijos y cons-
tantes, no podia pagar a tiempo a
mis proveedores y obligaciones. Me
di cuenta de que tenia un negocio
productivo, pero mal administrado fi-
nancieramente. Ese fue mi despertar.
Me dediqué a estudiar mas el tema y
a tener conciencia de que era el ca-
mino para que mi emprendimiento
creciera solo, y generar el valor que
le permitiera ese crecimiento. No era
cuestion de ser contador, porque ade-
mas no lo soy, sino de aprender a mi-
rar los nimeros con ojos de estratega
y con sentido de utilidad.

Una vez ya en este punto de quicbre, lo
que empecé a hacer distinto fue definir
unos pasos que cambiaron mi historia:

Me quité el miedo a los nimeros: entendi
que los niimeros son aliados, no enemigos.

Separé mus finanzas personales del ne-
goclo, esto fue como abrir una ventana
a la claridad.

Construi un presupuesto realista, con base
en lo que realmente podia y queria lograr

Aprendi a controlar mis costos y gastos,
ast como a entender qué me generaba ren-

tabilidad.

Aprendi a dominar mi caja. Hacer respon-
sablemente el flujo de caja fue como recupe-
rar el oxigeno perdido.

Calculé ma punto de equilibrio. Por fin supe
cudnto ingreso necesitaba para dejar de per-
der y poder crecer:

Medi lo importante: ingresos (generar
mds y mds ingresos, buscar otras_fuentes
de ingresos). No importa su tamafio. En-
tendi que generar mds ingresos es la cla-
ve, lo cual conduce a utilidad, margen,
bquidez. No mds ntuicion sin datos,
solo decisiones informadas.

Reinwerti mus utilidades con estrategia: deié
de vivir del dia a dia; entendi el ciclo de la
riqueza. St reinvierto aumento los ingresos
y en el largo plazo eso puede ser como una
bola de nieve.

9. Duaitalicé mus nimeros. Aprendi a crear
mi propuo sistema de informacion, bdsico_y
sencillo, pero muy efectivo: con herramien-
las simples, dgjando el papel y el cavs.

Con todo lo anterior pude construir un
sistema que funciona sin mi, y las 24
horas del dia, y ahi empez6 mi libertad
financiera.

¢Qué logré con todo esto?

* Dornur tranquilo, sabiendo que mi nego-
10 me sosliene, no me consume.

* Dejar de depender del ingreso del mes
para sobrevivir

* Invertir en nuevos proyectos con confian-
zay vision.

* Dedicar mds tiempo a formay, gwar y
acompafiar a otros.

* Hoy disfruto algo que muchos persiguen:
libertad financiera con propdstto.

Mi mensaje para ti

Yo estuve donde ta estas. Me equivo-
qué, aprendi, insisti. Pero no me rendi.
Aprender a manejar mis finanzas no
fue un lujo: fue una decision que me
salvé como emprendedor.

Hoy, te invito a dejar de sobrevivir, y
empieza a decidir con claridad, propé-
sito y control.

Porque si se puede construir libertad
desde tu emprendimiento, si empiezas
con las Finanzas Smart.
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7 RECORDAR

Las finanzas son decisiones,
no formulas.

Ser Smart = decisiones
basadas en datos + agilidad.

Regla 80/20: el 20 % de sus
esfuerzos financieros genera
80% de impacto.

Automatizar, medir y ajustar
son los tres verbos clave.

El miedo proviene del
desconocimiento.

Separar cuentas personales #
opcional: es obligatorio.

Contabilidad basica = registro
+ clasificacién + analisis.

Uso estratégico de utilidades:
Repartir sin plan =
descapitalizarse.

La regla 50-30-20
(reinversién, ahorro, duefios)
es su punto de partida.

5 nimeros que debe dominar:
ingresos, costos, utilidad,
liquidez y endeudamiento.
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Cada peso sin objetivo es un
peso que se pierde.

Costos fijos vs. variables:
tratalos distinto y aprende en

dénde te permiten aumentar
tus ingresos.

Un presupuesto bien hecho
evita sorpresas desagradables.

La liquidez es vital: sin
efectivo, no hay negocio.

Ganancias.

Rentabilidad sin liquidez =
empresa ahogada.

Las utilidades deben
gestionarse con estrategia.

La tecnologia es tu aliada
para el orden financiero.

Mide lo que importa: KPIs
claros, vision clara.

El punto de equilibrio marca

tu linea base de supervivencia.
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Instala una app de gestién financiera (como NA l URAL @ E
Wave o QuickBooks) y tsala durante un mes. : @ ; gl_Lrl L 2 f j @@?D m ZZX
Crea una carpeta digital con tus documentos

clave: balances, presupuestos, reportes. @ |:| m % @ E @M@@
Agenda una “cita financiera” semanal contigo D) /1 I

mismo para revisar tus nimeros.

Disena una politica de distribucion de @@m@ @D ;mv ;@ @ E
utilidades para tu negocio. E |—|__IA QQ
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Capitulo 3

ADMINISTRA

TU EFECTIVO COMO

FE .

un crack

ﬁ/ Por: William Diaz Henao DBA
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PALABRAS CLAVE

Flujo de caja, Liquidez, Gestién de efectivo, Capital de trabajo,
Presupuesto de efectivo, Crisis financieras, Software financiero

OBJETIVO GENERAL

Dominar los principios y herramientas fundamentales para una
gestion eficaz del efectivo en un emprendimiento, asegurando la
liquidez necesaria para la operacion diaria, el crecimiento soste-
nible y la prevencion de crisis financieras

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

* Comprender por qué empresas aparen-
temente rentables, pueden experimentar
problemas de efectivo y cémo identificar
las causas subyacentes.

* Apropiar estrategias y consejos prdcticos
para optimizar la gestion del efectivo,
mantener la liquidez y evitar situaciones
de insolvencia.

* Dustinguir claramente entre rentabili-
dad y liquidez, y entender la importan-
cta de ambas para la salud financiera
del negocio.

* Conocer diferentes aplicaciones y soflware
que pueden facilitar el control y la adminzs-
tracion de las finanzas del emprendimiento.

* Aprender a construir y analizar un flujo
de caja como herramienta esencial para
la toma de decisiones financieras.

Imagina esta situacién: tu emprendi-
miento estd vendiendo mas que nunca,
los clientes parecen satisfechos y su esta-
do de resultados muestra ganancias inte-
resantes. Celebras tu éxito, pero al revisar
la cuenta bancaria, te das cuenta de que
apenas tienes suficiente para cubrir la n6-
mina de la préoxima quincena. ¢'Te suena
familiar? Esta es una realidad mas co-
mun de lo que se piensa en el mundo del
emprendimiento. Muchos negocios, a
pesar de ser rentables, luchan constante-
mente con la falta de efectivo, ese recurso
vital, que, como el oxigeno, permite que
la empresa respire y siga adelante.

3.1

¢GANAS MUCHO PERO NO

Este capitulo esta disefiado para con-
vertirte en un “crack” administrando
el efectivo de tu negocio. Se trata, en-
tonces, de entender el flujo del dinero,
anticipar tus necesidades y tomar deci-
siones inteligentes para que el efectivo
nunca sea un dolor de cabeza, sino un
aliado estratégico. Como bien lo expo-
ne Perry Mehrling en su obra sobre la
teoria monetaria, el efectivo y su ges-
tion son el nucleo del sistema finan-
ciero, y esto aplica tanto a las grandes
economias como a la microeconomia
de tu emprendimiento.

TIENES EFECTIVO? AQUIi ESTA LA RAZON

Imagina que vendes tus productos como
pan caliente. Las ventas estan por las
nubes, pero a fin de mes, te das cuenta
de que no tienes suficiente dinero en el
banco para cubrir tus gastos. (Por qué
sucede esto? La respuesta esta en la dife-
rencia entre rentabilidad y liquidez.

Se puede tener un negocio rentable en
el papel (porque sus ingresos superan
sus gastos), pero si esos Ingresos No se
convierten en efectivo rapidamente, se
puede ver en problemas para pagar
salarios, proveedores o el arriendo.
Por ejemplo, si se vende a crédito con
plazos largos, el dinero entra tarde,
aunque ya se haya incurrido en los
costos. O, si se compr6é mucho inven-
tario para una posible demanda futu-
ra, la caja se vacia mientras la mercan-
cia espera en las estanterias. De igual

modo, si no se controlan bien sus
pagos, se podria estar desembolsando
dinero antes de tiempo.

La paradoja de ser rentable, pero no
tener efectivo es una de las trampas
mas peligrosas para los emprendedo-
res. La rentabilidad reflejada en el es-
tado de resultados, muestra si tus in-
gresos superan tus gastos durante un
periodo. Sin embargo, esto no siempre
se traduce en dinero disponible en tu
cuenta bancaria. Como Mike Micha-
lowicz (2017) argumenta en su popular
libro Profit First, la formula tradicional
“Ventas - Gastos = Ganancias”, a me-
nudo lleva a los empresarios a gastar lo
que ingresa, dejando las ganancias (y el
efectivo) como una ocurrencia tardia.
El propone invertir la férmula a “Ven-
tas - Ganancias = Gastos”, forzando
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asi una gestiéon mas consciente del efec-
tivo desde el principio.

Pero, ;cudles son las razones concretas
detras de esta desconexion entre ga-

nancias y efectivo?

* Ciclo de Conversion de Efec-

tivo largo: Este ciclo mide el tiempo
que transcurre desde que se le paga a los
proveedores por las materias primas o
wnventario, hasta que se cobra el efectivo
a los clientes por la venta del producto
o servicto final. Un ciclo largo signifi-
ca que el dinero estd “atrapado” en in-
ventarios o cuentas por cobrar durante
mucho tiempo. Por ¢emplo, st se compra
materia prima y el proveedor otorga un
plazo de 30 dias para pagarle, el drea
de produccion tarda 15 dias en fabricar
el producto y se toman 30 dias mds para
venderlo, adicional a esto, se le concede
al cliente un plazo de 60 dias para pa-
gar. jEl dinero tarda 75 dias en regresar
como efectivo desde que se le pagd al pro-
veedor (15 de fabricacion + 30 mien-
tras se vende + 60 muentras el cliente
paga - 30 de proveedores)! Durante todo
ese tiempo, se necesita financiar la ope-
racién. La optimizacion de este ciclo es
crucial, como detallan los textos cldsicos
de administracion financiera (Gitman &

Lutter, 2012).

Politicas de crédito a clientes
demasiado laxas: Ofrecer crédito
puede ser una estrategia para aumentar
ventas, pero st los plazos son muy ex-
tensos o no se gestiona adecuadamente
la cartera (cuentas por cobrar), el dinero

de las ventas tardard mucho en ingresar:
Clientes que pagan tarde, o peor aiin,
que no pagan, impactan direclamente

la lhigquidez. Es fundamental establecer

politicas de crédito claras, realizar un
andlisis de la solvencia de los clientes y
lener un proceso de cobro eficiente.

* Mal manejo de Inventarios:
Tener demasiado tnventario (sobre stock)
inmoviliza una cantidad significativa
de efectivo que podria usarse para otros
Jines. Ademds, el inventario obsoleto o
de baja rotacion representa pérdidas di-
rectas. Por otro lado, un inventario insu-
Siciente puede llevar a perder ventas. Se
requiere un equilibrio, gestionando el in-
ventario de forma eficiente, quizds apli-
cando técnicas como el Justo a Tiempo
(JIT) o andlisis ABC para priorizar los

articulos mds importantes.

* Inversiones inoportunas en

Activos Fijos: Comprar maquina-
ria, equipos, vehiculos o realizar grandes
remodelaciones sin una planificacion fi-
nanciera adecuada puede agotar tu efecti-
vo rdpidamente. St bien estas inversiones
pueden ser necesarias para el crecimiento,
deben realizarse considerando su impacto
en el flyo de caja y explorando opciones
de financiacion st es necesario, en lugar
de descapitalizar el negocio.

* Retiros excesivos de dinero

por parte de los propietarios:
Es natural querer disfrutar los frutos
de tu esfuerzo, pero retirar mds dinero
del que el negocio puede permitirse, es-
pecialmente en las etapas tempranas, es
una receta para los problemas de liqui-
dez. Es vital separar las finanzas per-
sonales de las del negocio y establecer
un salario o retiros razonables y acordes
con la capacidad de generacion de efec-
two de la empresa.

* Costos y gastos descontrola-

dos o mal calculados: A veces,
los gastos “hormiga™ o los costos que no
se presupuestaron correctamente pueden
erostonar el efectivo disponible. Un se-
guimiento riguroso de todos los egresos es
fundamental.

* Crecimiento acelerado y des-

Jinanciado: Paraddjicamente, crecer
muy rdpido también puede generar pro-
blemas de efectivo. Un aumento en las
ventas usualmente requiere mds inven-
tario, mayor capacidad productiva (po-

stbles inversiones) y puede aumentar las
cuentas por cobrar. Si este crecimiento
no se financia adecuadamente, la em-
presa puede “morir de éxito”. Peter
Drucker (1985), en su obra Innovation
and Entrepreneurship, ya advertia sobre
los desafios de gestionar el crecimiento
y la necesidad de una estructura finan-
ciera sélida.

Entender estas causas es el primer paso
para tomar el control. No se trata de
evitar el crecimiento o no invertir, sino
de hacerlo de manera planificada y
consciente del impacto en el activo mas
liquido: el efectivo.
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3.2

RENTABILIDAD

VS. LIQUIDEZ:

NO TE CONFUNDAS

Aunque a menudo se usan indistinta-
mente en conversaciones informales,
rentabilidad y liquidez son dos concep-
tos financieros distintos, y para todo
emprendedor es crucial entender su
diferencia y su interrelacién. Confun-
dirlos puede llevar a tomar decisiones
erréneas con graves consecuencias para
tu negocio.

Imagina dos negocios: el primero tiene
una rentabilidad del 20% sobre las ven-
tas, pero ofrece créditos de 90 dias a sus
clientes, el segundo gana solo el 10%,
pero cobra en efectivo inmediato. ;Cual
tiene mas posibilidades de sobrevivir?

La respuesta no es obvia si solo se piensa
en los nameros. Pero desde el punto de
vista del flujo de caja, el segundo nego-
cio tiene una gran ventaja: tiene dinero
en mano. La rentabilidad mide el éxito
financiero a largo plazo, pero la liquidez
es la que garantiza que se pueda pagar
el alquiler, los sueldos y la luz este mes.

Rentabilidad: La rentabilidad es la
capacidad de un negocio para generar
ganancias a partir de sus operaciones. Se
identifica principalmente en el Estado
de Resultados (conocido por muchos
como Estado de Ganancias y Pérdidas).
En él se registran todos los ingresos ge-
nerados en un periodo especifico y a

estos se les restan los costos y gastos in-
curridos para producir esos ingresos. St
los ingresos superan los costos y gastos,
el negocio genera utilidad.

Indicadores clave de rentabilidad:

* Margen Bruto: (Ingresos - Costo de
Ventas) / Ingresos. Muestra la ganancia
después de cubrir los costos directos de
produccion o adquisicion de lo vendido.
Muestra qué cantidad de ingresos sobra
después de cubrir los costos.

* Margen Operativo: (Utihdad Ope-
ratwa) / Ingresos. Indica la ganancia
después de cubrir costos de ventas y gastos
operativos (administratiwos y de ventas).
Indica qué tanto dinero queda de las ven-
tas después de pagar gastos de operacion.

* Margen Neto: (Utilidad Neta) /
Ingresos. Es la ganancia final después
de todos los costos, gastos, impuestos
e intereses. Mide la capacidad que
tienen los ingresos de generar utilidad
para los propietarios.

* Retorno sobre los Activos
(ROA): resulta de didir la utilidad
neta sobre los actwos. Establece la ca-
pacidad que tienen todos los activos de
generar utilidad para los propietarios.

* Retorno sobre el Patrimonio
(ROE): Muden la eficiencia con la que
el negocio utiliza sus recursos de los pro-
pietarios para generar ganancias.

La rentabilidad es una medida de la
eficiencia y el éxito a largo plazo. Un
negocio que no es rentable de manera
sostenible dificilmente sobrevivira.

Liquidez: La liquidez se refiere a la
capacidad de un negocio para cum-
plir con sus obligaciones a corto pla-
zo, es decir, pagar sus deudas y gastos
corrientes a medida que vencen. Esta
directamente relacionada con la dispo-
nibilidad de efectivo y otros activos que
puedan convertirse rapidamente en
efectivo sin una pérdida significativa de
valor (activos corrientes como cuentas
por cobrar a corto plazo o inventarios
de alta rotacién). La liquidez se evalta
principalmente observando el Estado
de Situacion Financiera (conocido por
muchos como Balance General) y; de for-
ma mas dinamica, el Flujo de Caja.

Indicadores clave de Liquidez:

* Capital de Trabajo: Activo Co-
rriente - Paswo Corriente. Representa
los recursos que tiene la empresa para
operar en el corto plazo después de cu-
brir sus obligaciones inmediatas.

* Razon Corriente: Activo Corriente
/ Pasivo Corriente. Mide la capacidad
de la empresa para pagar sus deudas a
corto plazo con sus activos a corlo plazo.
Un resultado superior a 1 generalmente se
considera saludable, pues significa que el
actiwo corriente alcanza para el pago de
los pasivos de corto plazo, pero depende
del sectoy; de la calidad de los activos y la
exigibilidad de los paswos.

* Prueba Acida: (Activo Corriente -
Inventarios) / Pasivo Corriente. Es una
medida mds estricta de liquidez, ya que
excluye los inventarios. Esto se hace, no
solo porque los inventarios pueden no ser
tan féciles de convertir en efectiwo, sino
también debido al hecho de que st se usan
los inventarios para pagar deudas, la
empresa se quedaria sin materias primas
para producir o mercancia para vender:

La liquidez es esencial para la supervi-
vencia diaria del negocio. Se puede te-
ner el negocio mas rentable del mundo,
pero si no se tiene efectivo para pagar la
némina, a los proveedores o los servicios
publicos, se pueden enfrentar crisis.

La interrelacion y el equilibrio:
Aunque diferentes, rentabilidad y liqui-
dez estan interconectadas:

* Una empresa consistentemente rentable
tiene mds probabilidades de generar flu-
Jos de efectivo positivos, lo que mejora su
liquidez. Las ganancias pueden reinver-
turse 0 usarse para pagar deudas.

* Una buena lLiquidez permite a la em-
presa operar sin problemas, aprovechar
descuentos por pronto pago, y hacer
frente a imprevistos, lo que puede con-
tributr a mejorar la rentabilidad al
reductr costos financieros o evitar inte-
rrupciones operativas.
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Si, como vimos en la seccidon anterior.
Esto ocurre cuando las ganancias estan
inmovilizadas en cuentas por cobrar a
largo plazo, inventarios de lenta rota-
cién o se han destinado a inversiones en
activos fijos sin una adecuada planifica-
cion del efectivo.

Si, pero generalmente es una situacién
temporal e insostenible. Una empresa
puede tener mucho efectivo proveniente
de un préstamo reciente, una gran in-
version de capital de los socios, o la ven-
ta de activos importantes. Sin embargo,
si sus operaciones diarias generan pér-
didas consistentemente (no es rentable),
ese efectivo se ira consumiendo hasta
agotarse. Como sefiala Helfert (2001)
en Financial Analysis: Tools and Tech-
niques, el objetivo final es crear valor, y
esto requiere tanto rentabilidad como
una gestion adecuada de la liquidez
para sostener las operaciones que gene-
ran esa rentabilidad.

El desafio para el emprendedor, es en-
contrar un equilibrio saludable entre
ambas. No sacrificar la liquidez por
buscar una rentabilidad desmedida a
corto plazo (por ejemplo, vendiendo
masivamente a crédito sin control),
ni conformarse con una baja renta-
bilidad solo por mantener un exceso
de efectivo ocioso. Ambas son vitales
para la salud y el crecimiento de cual-
quier emprendimiento.

3.3

COMO CONSTRUIR Y
ANALIZAR TU FLUJO
DE CAJA

El Flyjo de Caja es, sin duda, una de las
herramientas financieras mas poderosas
para un emprendedor. Mientras que el
Estado de Resultados refleja si se gand
o perdi6 dinero (rentabilidad), y el Es-
tado de Situacién Financiera te mues-
tra lo que se posee y lo que se debe en
un momento determinado, el Flujo de
Caja cuenta la historia de como el efec-
tivo entro6 y sali6é del negocio durante un
periodo dado. Es el detector de la ver-
dad sobre la salud liquida de la empre-
sa. Como bien dice el adagio financiero:
Los ingresos son vanidad, las ganancias
son sensatez, pero el efectivo es el rey.

Definicién y proposito: El Flujo de
Caja resume las entradas (ingresos de
cfectivo) y salidas (egresos de efectivo)
de una empresa durante un periodo
contable especifico (mensual, trimestral,
anual). Su proposito principal es propor-
cionar informacién sobre:

* La capacidad de la empresa para
generar efectivo a partir de sus operaciones.

* Sus actividades de tnversion (compra
_y venta de activos a largo plazo).

* Sus actwidades de financiacion
(deuda, capital, diwidendos).

* El cambio neto en el efectvo durante
el periodo.
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Un flujo de caja es
mas poderoso aun

si se logra hacerlo
desde el método
proyectado, pues te
ayuda a anticipar
futuras necesidades o
excedentes de efectivo.
Asi que es vital para
la planificacion.

Los pasos para su
elaboracion son:

Definir el periodo: Mensual es lo mds comin
para la gestion. Haz una proyeccion de por lo menos
3-6 meses, aunque lo ideal serian 12.

Estimar el saldo inicial de efectivo: Ll ¢fec-
two que se tiene disponible al inicio del primer perio-
do. Incluye no solamente dinero en caja, sino también
cuentas bancarias, billeteras electrénicas y depdsitos a
término inferior a un mes.

Proyectar entradas de efectivo (Cobros):

* Ventas de contado: Estima tus venlas y la por-
cion que se cobrard inmediatamente.

* Recuperacion de cartera: Estima los cobros
de ventas a crédito de periodos anteriores, segiin plazos y
lasas de recaudo. Sé realista, por eemplo, si se conceden
30 dias de plazo, pero usualmente los clientes se toman
diez dias mds, entonces solo se podrd contar con ese

recurso en 40 dias.

* Otras Entradas: Préstamos a recibi; aporles de
capital, venta de activos.

Proyectar Salidas de Efectivo (Pagos):

* Costos Variables: Pagos a proveedores de materia
prima, comusiones (lo que se paga efectivamente en el
pertodo).

* Costos y Gastos Fijos: Nomina, alquiley servi-
ctos publicos, marketing, seguros, elc.

* Inversiones: Compras planificadas de actios fyos.

* Servicio de Deuda: Pagos de capital e inlereses
de préstamos.

* Impuestos: Pagos de IVA, renta, elc., segin el ca-
lendario tributario.

* Retiros de Propietarios.

Calcular el Flujo de Caja Neto del periodo:
Total Entradas - Total Salidas.

Calcular el Saldo Final de Efectivo:Saldo Ini-
cial + Flujo de Caja Neto del Periodo. Este saldo final serd
el saldo inicial del siguiente periodo.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
MES 1 MES 2 MES 3
SALDO INICIAL $5.000.000 $7.580.000 $21.629.167
VENTAS DE CONTADO $87.500.000 $96.250.000 $105.875.000
RECAUDO DE CARTERA $5.600.000 $37.500.000 $67.500.000
RENDIMIENTOS DE INVERSIONES $1.250.000 $1125.000 $900.000
PRESTAMO BANCARIO $- $28.875.000
APORTES DE PROPIETARIOS $26.250.000
VENTA DE ACTIVOS $17.500.000
SALDO ENTRADAS $138.100.000 $163.750.000 $174.275.000
COMPRAS DE CONTADO $61.250.000 $67.375.000 $58.231.250
PAGO A PROVEEDORES $42.875.000 $47.162.500 $43.673.438
SALARIOS $18.900.000 $20.790.000 $22.869.000
ARRENDAMIENTOS $4.200.000 $4.200.000 $4.200.000
SERVICIOS PUBLICOS $420.000 $420.000 $420.000
PUBLICIDAD $6.125.000 $6.737.500 $7.411.250
SEGUROS $875.000 $962.500 $1.058.750
COMPRA DE VEHICULO $28.000.000
IMPUESTOS $875.000 $962.500 $1.058.750
INTERESES BANCARIOS $- $288.750 $274.313
ABONOS A PRESTAMOS $- $802.083 $802.083
PAGO DE DIVIDENDOS A S0CI0S $1312.500
TOTAL SALIDAS $135.520.000 $149.700.833 $169.311.333
FLUJO NETO DEL PERIODO 2.580.000 b14.049.167 $4.963.667
SALDO FINAL $7.580.000 b21.629.167 $26.592.833

Fuente: Elaboracién propia
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* Identificar Patrones: ;Hay meses con mayo- 1. Optimizar las Cuent'as por Cobrar
res entradas o salidas? ;Son estacionales? (Lo que te deben tus clientes):
* Detectar déficits (Flujo neto negativo): * Procura vender de contado: Especialmente si se
ANALISIS DEL Si el saldo final de efectivo es consistentemente bajo estd iniciando un negocio. De hecho, en algunos negocios,

FLUJO DE CAJA:

Una vez construido el
flujo de caja (histérico o

0 negativo, es una sefial de alerta. Se necesita iden-
tificar por qué y tomar medidas.

* Evaluar Superdavits (Flujo neto positivo):

. . , - D .
proyectado) debe analizarse: Qué se hard con el excedente de efectivo? ;Pagar

deudas, ivertiy; crear una reserva?

* Simulaciones y escenarios: ;Qué pasa-
ria st las ventas caen un 10%? ;O si un cliente
importante se retrasa en el pago? El flujo de caj
umportante se retrasa en el pago: wo de caja
proyectado permite simular diferentes escenarios y
estar preparado.

Construir y analizar tu flujo de caja puede parecer tedioso al principio, pero la
informacién y el control que proporcionas son invaluables. Es una habilidad

esencial para cualquier emprendedor que aspire ala sostenibilidad y el crecimiento.
Existen muchas plantillas en Excel ® o Google Sheets ®, y software especializado

que puede facilitar esta tarea, como veremos mas adelante. La clave esta en ser

disciplinado, realista en las proyecciones y revisar los nimeros constantemente.

3.4

TIPS PARA NO QUEDARSE SIN DINERO A
MITAD DE MES Y EVITAR CRISIS FINANCIERAS

Tener un flujo de caja bien estructurado
es el mapa, pero se necesitan estrategias
de navegacién para no encallar. Aqui
te presentamos una serie de consejos
précticos, muchos de ellos basados en
principios de gestion del capital de tra-
bajo, para mantener el efectivo fluyendo

y evitar las temidas crisis de liquidez.
El capital de trabajo, como lo definen
Brigham y Houston (2018) en Funda-
mentals of Financial Management, es la
sangre vital de las operaciones diarias de
una empresa.

especialmente los que tienen que ver con la prestacion de
servicos, es posible cobrar anticipos antes de prestar el ser-
vicio. Recuerda que toda venta a crédito entrafia el riesgo de
que el cliente no pague o no lo hagan a tiempo.

* Facturar de forma rdpida y correcta: No de-
morar la emision de facturas. Asegurarse de que sean claras
) sin errores para evitar retrasos en el pago.

* Establecer politicas de crédito claras: Definir
desde el inicio los plazos de pago, los requisitos para otor-
gar crédito y las consecuencias por mora. Comunicarlas
a los  clientes. Nunca hagas ventas a crédito sin antes
haber hecho un estudio a fondo de tus clientes y solicitar
garantias suficientes.

* Diversificar la cartera de clientes: Depender de
pocos clientes grandes aumenta el riesgo st alguno de ellos
Jalla en sus pagos.

* Realizar un seguimiento proactivo: No esperes
a que la factura venza para contactar al cliente. Envia
recordatorios amables antes del vencimiento. Implementa
un sistema de gestion de cartera.

* Ofrecer descuentos por pronto pago: Motiwa a
los clientes a pagar antes ofreciendo un pequefio descuento
(¢. 2% st pagan en 10 dias en lugar de 30). Evalia el
costo-beneficio, pues estos descuentos pueden resultar mds
costosos que financiarse con un banco.

* Considerar el factoring o descuento de fac-
turas: Si se necesita Liquidez urgentemente, se pueden
“vender” las facturas por cobrar a una entidad financiera
(con un descuento). Usela con precaucion, ya que normal-
mente su costo puede ser mayor que el de ofrecer un descuento
a los clientes.
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2. GESTIONAR LOS INVENTARIOS DE
FORMA EFICIENTE:

* Evitar el sobre inventario: El exceso de inventario
es dinero estancado. Analiza la rotacion de tus productos y
ajusta sus nweles de stock.

* Implementar un sistema de control: Utiliza
técnicas como el andlisis ABC' (priorizar el control sobre
los articulos mds valiosos o de mayor rotacion) o considera
ststemas como el “fusto a Tiempo” (JIT) si es aplicable a

tu negoco, para mimimizar el inventario almacenado.

* Negociar con proveedores: Busca acuerdos para
devoluciones de inventario no vendido o plazos de pago mds
[lexibles que se sincronicen con su ciclo de ventas.

* Liquidar inventario obsoleto: No te aferres a pro-
ductos que no se venden. Es mejor hquidarlos (incluso con
descuento) para recuperar algo de efectivo, que tenerlos ocu-
pando espacio y perdiendo valor:

3 3. ADMINISTRA TUS CUENTAS POR
PAGAR (LO QUE SE LE DEBE A TUS
PROVEEDORES):

* Aprovechar los plazos de crédito: Si tus provee-
dores te ofrecen crédito, tisalo inteligentemente. Paga cerca
de la fecha de vencimiento, pero siempre a tiempo para
mantener una buena relacion y evitar cargos por mora o
pérdida de descuentos.

* Negociar mejores condiciones: No dudes en nego-

/ ctar plazos de pago mds largos o descuentos por volumen con
lus proveedores clave. Una buena relacion puede abrir puertas.
* Priorizar pagos estratégicos: Si el efectivo es esca-
s0, prioriza los pagos a aquellos proveedores que son criticos
para la operacion.

4. ELABORA Y SIGUE UN PRESUPUESTO
DE EFECTIVO DETALLADO:

Ya hablamos de como construir un flujo de caja proyectado.
Eisto es esencialmente tu presupuesto de efectivo.

* Ser realista: Basa tus proyecciones en datos historicos,
tendencias del mercado y supuestos conservadores, especial-
mente para los ingresos.

* Monitorear regularmente: Compara tus flyos de
caja reales con los presupuestados, al menos una vez al mes.
Identifica las desviaciones y entiende por qué ocurrieron.

* Ajustar y revisar: Un presupuesto no estd escrito en
predra. Ajistalo a medida que cambian las circunstancias o
se tiene nueva mformacion.

5. CREAR UN FONDO DE EMERGENCIA
O COLCHON DE LIQUIDEZ:

Intenta acumular un excedente de efectivo para cubrir impre-
vistos o periodos de bajas ventas. No hay una regla fija sobre
cudnto, pero tener el equivalente a tres o seis meses de gastos
operativos fijos es una buena meta para muchas pequefias em-
presas. Este concepto es sumilar al “colchdn financiero™ que
se recomienda para las finanzas personales, como lo describe

Dave Ramsey (2003) en The Total Money Makeover.

6. CONTROLAR RIGUROSAMENTE
TUS GASTOS:

* Diferencia entre necesidades y deseos: Especial-
mende en las primeras elapas, enfocate en los gastos esenciales.

* Revisa gastos periodicamente: Busca dreas donde
se puedan reducir costos sin afectar la calidad o la operacion
esencial. ;Hay suscripciones que no usas? ;Puedes renego-
ciar contratos?

* Fomenta una cultura de ahorro: Involucra a lu
equipo en la biisqueda de eficiencias.
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7. EVALUAR LA RENTABILIDAD POR
PRODUCTO/SERVICIO Y POR CLIENTE:

* Algunos productos o clientes pueden ser mds rentables que
otros, o ncluso generar pérdidas. Identificalos.

* Concentra tus esfuerzos en las dreas mds rentables y que
también contribuyan positivamente a tu flujo de cqja.

8. TENER UN PLAN PARA PERIODOS
DE ESCASEZ:

* Lineas de crédito: Considera tener una linea de crédito
preaprobada con tu banco para usarla en caso de necesidad
(usela responsablemente).

* Renegociacion de deudas: Si anticipas dificullades,
habla con tus acreedores antes de incumpli: Muchos estdn .
dispuestos a negociar planes de pago.

* Reduccion de gastos no esenciales: Ten identifica-
dos qué gastos podrias cortar rapidamente st fuera necesarto. .

9. SEPARAR LAS FINANZAS
PERSONALES DE LAS DE TU NEGOCIO:

* Abre cuentas bancarias separadas. Esto no solo facilita la
contabilidad y la gestion del efectwo del negocwo, sino que
tlambién es crucial para la claridad legal y financiera. Este
es un principio bdsico que enfatizan autores como Michael
E. Gerber (1995) en The E-Myth Revisited, al hablar de la

profesionalizacion de la pequeiia empresa.

10. BUSCAR ASESORAMIENTO PROFESIONAL:

* No tienes que hacerlo todo solo. Un buen contador o asesor financiero puede ayudarte a analizar
tu flujo de caja, identificar problemas y proponer soluciones adaptadas a tu negoco.

Implementar estos tips requiere discipli-
na y constancia. No se trata de aplicar
uno solo, sino de integrar varios de ellos
en la gestion diaria de tu emprendi-

3.5

APPS Y SOFTWARE PARA
TENER SUS FINANZAS
BAJO CONTROL

En la era digital, gestionar manual-
mente todas las finanzas de tu empren-
dimiento, especialmente el flujo de
caja, puede ser ineficiente y conducir
a errores. Afortunadamente, existe una
amplia gama de aplicaciones y software
disenados para ayudarte a mantener tus
finanzas bajo control, automatizar ta-
reas y obtener informacion valiosa para
la toma de decisiones. El uso de tecno-
logia adecuada puede marcar una gran
diferencia en la eficiencia y precisiéon
de tu gestion financiera. Como argu-
mentan Timmers (2000) en Electronic
Commerce: Strategies and Models for
Business-to-Business Trading y otros au-
tores sobre la transformacién digital, la
tecnologia es un habilitador clave para
la competitividad empresarial.

miento. Al hacerlo, estaras fortaleciendo
la resiliencia financiera de tu negocio y
aumentando sus probabilidades de éxito
a largo plazo.

Ventajas de usar tecnologia para
la gestion del efectivo:

* Ahorro de tiempo: Automatizan
tareas repetitivas como el control de
gastos, la conciliacion bancaria y la
generacion de informes.

* Mayor precision: Reducen los erro-
res humanos asociados con la digitacion
manual de datos.

* Informacion en tiempo real:
Muchas herramientas se sincronizan con
tus cuentas bancarias, ofreciendo una vi-
sion actualizada de tu posicion de efectivo.



2. Software de Contabilidad Integral (con Modulos de
Flujo de Caja):

Estos programas ofrecen una solucién mas completa que
abarca facturacién, contabilidad, gestion de inventarios, no-
mina, impuestos y, por supuesto, reportes de flujo de caja.
Algunos de los mas conocidos son:

* World Office ®: Es uno de los mds populares a nivel mundial.
Ofiece versiones online_y de escritorio, con miiltiples funcionalida-
des adaptadas a pequeiias y medianas empresas. Facilita la crea-
cidn de estados de flujo de caja y proyecciones. Ideal para PYMES

que buscan una solucion robusta_y escalable.

* Alegra®: Software de contabilidad y facturacién en la nube
disefiado especificamente para el mercado latinoamericano, con-
templando normativas fiscales locales, como la facturacion electrd-
nica en varios paises. Ideal para PYMES en Latinoamérica que
necesitan cumplir con regulaciones especificas.

* Siigo Nube®: Oro software ERP y contable muy popular en
Colombia y otros paises de la regién, con soluciones para diferentes
tamaiios de empresa, incluyendo facturacion electronica y gestion
contable. Ideal para Empresas en Colombia y la region, que bus-
can una solucion local adaptada.
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3. Aplicaciones Especializadas en Gestion de Gastos
v Presupuestos:

Aunque algunas estan mas orientadas a finanzas personales,
muchas pueden adaptarse o tienen versiones para pequefnos
negocios, ayudando a rastrear y categorizar gastos de ma-
nera eficiente.

* Expenstfy®: Automatiza el seguimiento de gastos mediante el
escaneo de rectbos y la integracion con tarjetas de crédito.

* Zoho Expense®: Similar a Expensify, parte de la suite de
Loho, atil para el control de gastos de viaje y representacion.

* Fintonic o Mobills®: apps mviles para control de finanzas
personales, tambuién ditles, st mezclas tus gastos con los del negocto.

3. Software de Planificacion y Anadlisis Financiero

(FP&A):

Estas herramientas son mas avanzadas y suelen ser utiliza-
das por empresas mas grandes, pero es bueno conocer su
existencia. Permiten crear modelos financieros complejos,
proyecciones detalladas de flujo de caja, analisis de escena-
rios y dashboards financieros. Ejemplos incluyen Anaplan,
Adaptive Insights, o incluso médulos avanzados en algunos
ERPs. Para emprendimientos, las funcionalidades de pro-
yeccion de flujo de caja de software como World Office o Si-
igo suelen ser suficientes al inicio. Robert S. Kaplan y David
P. Norton (1996) en The Balanced Scorecard: Translating
Strategy into Action, aunque no hablan de software especi-
fico, enfatizan la importancia de medir y gestionar el desem-
pefio financiero como parte de una estrategia integral, algo
que estas herramientas facilitan.

CRITERIOS PARA ELEGIR
UNA HERRAMIENTA:

* Necesidades especificas de tu
negocio: /Qué funcionalidades ~son
imprescindibles para ti? (E). facturacion
electronica, control de inventario, némina,).

* Facilidad de uso: La herramienta
debe ser intwitiva para tiy tu equipo. Una
curva de aprendizaje muy pronunciada
puede desmotivar su uso.

* Costo: Evaliia los planes de suscripcion

st el costo se ajusta a tu presupuesto.

Considera el valor que aporta en términos
de ahorro de tiempo y mejor control.

* Integraciones: ;Se integra con tus
cuentas bancanas, pasarelas de pago u
otras herramientas que ya utilizas?

* Escalabilidad: ;La herramienta po-
drd crecer con tu negocio o lendrds que
cambuarla en poco tiempo?

* Soporte técnico y comunidad:
Un buen soporte y recursos de ayuda son
importantes, espectalmente al principio.

* Seguridad: Asegirate de que la plata-
Jforma ofrezca garantias de seguridad para
tu mformacion financiera sensible.

Invertir tiempo en seleccionar
e implementar la herramienta
adecuada es una inversion en
la salud financiera de tu em-
prendimiento. Una alternativa,
especialmente cuando recién
comienzas tu negocio, es contra-
tar servicios externos de un pro-
fesional contable que incluya el
software. Pero ten siempre pre-
sente que es mucho maés seguro
mantener tu propia suscripcion.
Puedes iniciar con algo simple si
es necesario, pero no subestimes
el poder de la tecnologia para
ayudarte a administrar tu efecti-
vo como un verdadero “crack”.
La clave es la consistencia en su
uso y el analisis de la informa-
cién que proporciona.
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Desde mi experiencia, uno de los fac-
tores que mas conducen a las dificul-
tades financieras es la falta de liquidez.
La escasez de efectivo es lo que lleva a
muchas personas y empresas a incurrir
en practicas que suelo denominar “gim-
nasia financiera”, que consisten en estar
incurriendo en nuevas deudas, para pa-
gar deudas anteriores, y asi se entra en
un circulo sin fin, como se dice popular-
mente “abrir un hueco para tapar otro”.

“;Qué se hizo el dinero?”

Nunca se podra ser lo suficientemente
reiterativo sobre la importancia de con-
trolar el efectivo, y una de las mejores
maneras de lograrlo es a través de la
construccién de un flujo de efectivo.

En mis inicios, a pesar de haberme gra-
duado como Contador, no habia desa-
rrollado el habito de llevar un control de
ingreso y egresos, lo cual derivo en cons-
tantes preocupaciones sobre el origen y
el destino de mis ingresos. Siempre sur-
gia la inquietud que puede asaltar a mu-
chos: “¢Qué se hizo el dinero?”

MI EXPERIENCIA

No es cuestion de cudanto se gane

En muchos casos el problema no es la
falta de ingresos, sino la falta de orga-
nizacién y buenos habitos. La ecuacion
es simple: no importa cuanto se gana,
si los gastos son superiores, nunca se
lograra el equilibrio y mucho menos el
crecimiento.

Fue solo hasta que desarrollé el habito
de registrar diariamente todos mis in-
gresos y egresos, cuando empez6 a verse
todo mas claro. Al principio fue dificil,
existen gastos recurrentes que son faciles
de monitorear, pero hay otros, esporadi-
cos 0 muy pequefios, que se nos pueden
perder de vista facilmente. Por eso fue
importante tener siempre a la mano una
agenda y lapicero para apuntar las cosas
en el momento inmediato, no “mas tar-
decito”. En las noches consolidaba todo
en una hoja electrénica. Hoy en dia,
con las herramientas tecnolégicas que
disponemos, esto es mucho mas sencillo.
Se pueden registrar los gastos en apli-
caciones especializadas, en el teléfono
o movil, o simplemente guardando una
nota de voz.

Enfrentando los desafios

Desarrollar la costumbre de monitorear
ingresos y egresos brinda la tranquili-
dad de estar mejor preparado frente
a posibles imprevistos. Esto fue mas
que evidente durante la pandemia por
COVID-19, cuando varias empresas
cerraron y otras redujeron operaciones.
Algunos de mis principales clientes de
consultoria restringieron a su minima
expresion la demanda de estos servicios,
afectando por supuesto los ingresos.
Afortunadamente, el contar con un flujo
de caja proyectado, permiti6 atender ac-
tividades y compromisos habituales sin
mayores dificultades. Evidentemente,
ningun analista financiero o emprende-
dor, por previsivo que fuera, tenia den-
tro de sus estimaciones la llegada de una
pandemia. Pero aquellos que ya conta-
bamos con herramientas prospectivas,
sin duda pudimos hacerle frente a este
desafio con mayor tranquilidad.

Construir el futuro

Luego de haber desarrollado la costum-
bre de registrar todo a diario, se pue-
de pasar a una etapa mucho mas util:
proyectar ingresos, gastos y excedentes.
Una vez se tiene certeza y manejo de
los ingresos y gastos actuales, es mucho
mas sencillo estimar su comportamien-
to futuro. Aunque no deja de ser una
estimacion, de seguro serd mas precisa
y confiable que simplemente dejarlo al
azar. La ventaja de esto es que se logra
una vision a mas largo plazo, se sabe de
antemano qué compromisos se pueden
adquirir, qué ingresos se pueden poten-
ciar y qué gastos se deben reducir o su-
primir. En este punto es muy importante
destinar una buena parte de los ingresos
para el ahorro y la inversién, como se
vio en los primeros capitulos.
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Rentabilidad no es igual
a liquidez: Puedes tener
ganancias en libros, pero no
efectivo en el banco. Ambos
son cruciales.

El efectivo es el rey: La
gestion del flujo de caja es
vital para la supervivencia
y el crecimiento de tu
emprendimiento.

Ciclo de Conversion de
Efectivo: Entiende cuanto
tiempo tarda tu dinero en
regresar a ti después de
invertirlo en operaciones.
Acortarlo es clave.

Construye y analiza

tu Flujo de Caja: Es tu
herramienta principal para
entender las entradas y
salidas de efectivo,
anticipar necesidades

y tomar decisiones.

Gestion eficiente del
Capital de Trabajo:
Optimiza cuentas por cobrar,
inventarios y cuentas por pagar.

Presupuesta y controla
gastos: Un presupuesto de
efectivo realista y un control
riguroso de los gastos son
fundamentales.

La tecnologia es su aliada:
Utiliza software y aplicaciones
para facilitar la gestiéon
financiera, ahorrar tiempo y
obtener informacién precisa.

4

Diagnostico de tu Ciclo de Conversion de Efectivo:

Calcula los dias promedio de
tus cuentas por cobrar

(Plazo Promedio de Cobro).

Calcula los dias promedio
de tu inventario
(Plazo Promedio de Inventario).

Calcula los dias promedio
de tus cuentas por pagar
(Plazo Promedio de Pago).

Elabora tu Flujo de
Caja Proyectado:

Utilizando una plantilla de
Excel/Google Sheets o un
software de contabilidad,
crea una proyeccion de

tu flujo de caja para los
proximos 3 o 6 meses.

Sé lo mas realista posible con
tus estimaciones de ingresos
Y gastos.

Identifica los meses donde
podrias tener déficits o
superavits de efectivo.

* Calcula tu Ciclo de
Conversion de Efectivo:
(Plazo Promedio de Inventario
+ Plazo Promedio de Cobro) -
Plazo Promedio de Pago.

* Identifica cual de estos
componentes tiene mayor
impacto y piensa en una
estrategia para mejorarlo.

Auditoria de
gastos “hormiga’:

Durante una semana,
registra absolutamente
todos los pequetios
gastos del negocio

que normalmente no
documentas con detalle.

* Al final de la semana,
stimalos y analiza si hay
patrones o areas donde
puedes reducir estos
pequenos escapes de
efectivo.
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Describe una situacién real o hipotética en la que un negocio
rentable en tu sector podria enfrentar una crisis de liquidez. ¢ Cudles
serian las 2 o 3 causas principales y qué medidas preventivas
se podrian haber tomado?

En tu opinién, ¢scudl es el mayor desafio para un emprendedor
al intentar gestionar su flujo de caja de manera efectiva? ;Es
la falta de conocimiento, la falta de tiempo, la indisciplina o
JSactores externos?

Debate con un colega o mentor: ¢Es siempre negativo tener
un Flujo de Caja de Inversion muwy negativo? ;En qué

circunstancias podria ser una buena sefial?

¢ Qué estrategias consideras mas efectivas para acelerar los
cobros a clientes sin dariar la relacion comercial?

¢ Qué decisiones has tomado en tu negocio que afectaron su
Jflujo de caja positivamente?

¢ Cudles fueron los errores mas costosos relacionados con el
manejo del efectivo?

¢ Crees que podrias mejorar tu liquidez sin endeudarte mas?

* Implementa una revision semanal de
efectivo: Dedica 30 minutos cada semana
(por ejemplo, los viernes por la tarde) a revisar
tu posicién de efectivo actual, los cobros
pendientes importantes y los pagos criticos de
la préxima semana.

* Prueba una herramienta Digital: Si atin
no usas una, selecciona una de las apps o
software mencionados (o investiga otra) que
se adapte a tus necesidades y presupuesto.
Comprométete a usarla durante al menos un
mes para gestionar tus ingresos y gastos.

* Establece una politica de crédito clara:
Si vendes a crédito, redacta o revisa tu
politica de crédito. Asegtrate de que
incluyas plazos, condiciones, garantias
y el proceso de seguimiento de cobros.
Comunicale a tus clientes.

* Negocia con un Proveedor: Identifica un
proveedor clave con el que puedas intentar
negociar mejores condiciones de pago, un
plazo un poco mas largo o un pequefio
descuento por pronto pago, si tu flujo de caja
lo permite.
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Capitulo 4

PRECIOS

CON ESTRATEGIA

Vende mas sini
regalar tu trabajo

Por: Lady Maelos D@ﬁ@&@ Bﬂn i
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PALABRAS CLAVE

Precios estratégicos, Costos reales, Valor percibido, Promociones ren-
tables, Comunicacion de valor, Diferenciacién, Cliente, Competencia

OBJETIVO GENERAL

Brindar a los emprendedores herramientas practicas y criterios es-
tratégicos para fijar precios que aseguren rentabilidad, comuniquen
adecuadamente el valor de sus productos o servicios y les permitan

vender mas sin sacrificar sus ganancias.

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

* Explicar por qué la fijacién de precios
es una decision clave y no debe dejar-
se al azar. Para sensibilizar sobre los
riesgos de improvisar precios o imitar a
la competencia.

* Ensefiar a calcular precios que cubran
todos los costos relevantes, incluyendo el
tiempo y el esfuerzo del emprendedor; con
el fin de garantizar que el negocio sea
sostentble y rentable.

* Mostrar cémo alinear los precios con el
valor percibido por el cliente y la propues-
ta de valor del negocio y asi fortalecer la
percepeidn de justicia y diferenciacion en
el mercado.

* Identificar los errores mds comunes en la
estrategia de precios y cdmo evitarlos con
miras a reductr pérdidas innecesarias y
malas decisiones comerciales.

* Presentar tdcticas para utilizar promo-
ctones y descuentos sin afectar la renta-
bilidad del negocio, mejorando las ventas
sin comprometer el margen de ganancia.

¢POR QUE ES IMPORTANTE
ESTE CAPITULO?

Imagina esto: un emprendedor tiene
una idea genial, un producto que le en-
canta hacer o un servicio que sabe que
es util. Le pone todo su esfuerzo, tiem-
po v pasion. Pero si no sabe como po-
nerle un precio justo y estratégico, todo
ese trabajo podria quedarse solo en un
hobby costoso en lugar de convertirse
en un negocio rentable y sostenible.

4.1

En este capitulo, se desmitifica el arte
de la fijacién de precios. No se trata
solo de “cobrar poco para vender mu-
cho” ni de “cobrar caro para parecer
exclusivo”. Se trata de entender el va-
lor del trabajo del emprendedor, de
su producto, y de como comunicarlo
para que los clientes lo perciban y es-
tén dispuestos a pagarlo. Aqui apren-
deras a vender mas, sin necesidad de
bajar, precioswhasta el cansancio, y
sobre todo, sin que el esfuerzo y el ta-
lento pierdan ni un gramo de su valor.

COMO FIJAR PRECIOS QUE DEN GANANCIA

(Y NO ALEJEN CLIENTES)

iLlegé la hora de la verdad! Esta es
la pregunta del millén para cualquier
emprendedor: ¢cuanto se debe cobrar?
No hay una respuesta tnica, pero si
hay una metodologia que te permitira
encontrar ese punto dulce donde el ne-
gocio es rentable y los clientes se sien-
ten bien con lo que pagan.

El emprendedor debe olvidarse de la
idea de que fijar precios es solo un nu-
mero arbitrario o una copia de lo que
hace la competencia. Aqui, la clave
esta en el equilibrio. Se necesitan con-
siderar tres elementos fundamentales:



‘Sl SE COBR
MAS CARO, S
DEBE TENER
DIFERENCIAL
CLARO (MEJC
CALIDAD,
SERVICIO
EXCEPCIONA
EXCLUSIVID

UN BENEFICIC
UNICO).”

4.2
METODOS GANADORES
PARA DEFINIR PRECIOS

Ahora que se entiende la importancia
de la balanza, se exploraran los tres
enfoques mas usados y efectivos para
ponerle precio al producto o servicio.
Cada uno tiene sus ventajas y su mo-
mento, y la magia ocurre cuando se
sabe como combinarlos:

* Precio por costo: Esta es la base,
el punto de partida. Para usar este mé-
todo, primero se debe tener una claridad
absoluta sobre cudnto cuesta producir o
entregar el producto/servicio.

Esto incluye:

* Costos directos: Materiales,
wnsumos, la mano de obra directa
wnvolucrada (st haces un pastel,
la harina, los huevos, el tiempo
de horneado).

* Costos indirectos: Gastos que
no estdn directamente ligados a una
unidad de producto, pero que son
necesarios para que el negocio_fun-
clone (renta del local, luz, internet,
licencias de software, marketing, el
propio salario del emprendedos; etc.).

Una vez que se tiene la suma de los
costos, s¢ agrega el margen de ganan-
cia deseado. Este margen es el porcen-
taje extra que se quiere ganar sobre
los costos. Por ejemplo, si el costo es
$10 y se quiere un 50% de ganancia,

el precio seria $15. Este método ase-
gura que al menos se estan cubriendo
los gastos y obteniendo una utilidad.
Es ideal para productos tangibles o
servicios estandarizados.

* Precio por competencia: Este
método es como mirar alrededor. Con-
siste en investigar qué estdn cobrando
los competidores directos por productos
o servicios similares. ;Estdn vendiendo
mds caro o mds barato? ;Qué ofrecen
ellos que el emprendedor no? ;O vi-
ceversa? Esta informacién es valiosa
para posicionarse.

* St se decide cobrar similay, se debe
asegurar que la propuesta de valor
sea 1gual o mejor para justificarlo.

* St se cobra mds caro, se debe tener
un diferenciador claro (mejor cali-
dad, servicio excepcional, exclusivi-
dad, un beneficio iinico).

* St se cobra mds barato, jcurdado!: se
debe asegurar que no se devaliie la
marca ni se termine perdiendo dinero.
Como sefiala Warren Buffett, “El
precio es lo que pagas. El valor es lo
que obtienes” (Buffett, 2008). Este
método es titil como una referencia de
mercado, pero no deberia ser la inica
guia, ya que no considera los costos
internos ni el valor dinico.
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* Precio por valor: [Este es el mé-
todo mds potente y estratégico! Aqui, el
precio no se basa tanto en los costos o
en la competencia, sino en cudnto valor
percibe el cliente que el producto o ser-
victo le aporta. Se debe pensar en esto:
cqué problema se le resuelve? ;Qué be-
neficio se le da? ;Qué transformacion
experimenta al usar lo ofrecido?

* Por ¢gemplo, un consultor no cobra
por su hora de trabajo, sino por el
valor que le genera a una empresa
al aumentar sus ventas en miles de
délares. Un disefiador no cobra por el
tiempo del disefio, sino por la imagen
profesional y la credibilidad que le da

a una marca.

%

Este método te permute cobrar precios
premium st el producto o servicio
ofrece soluciones tnicas, un ahorro
significativo de tiempo o dinero, un
gran bienestar; 0 un estatus especial.
Para aplicarlo, se necesita conocer
muy bien al cliente y entender sus
necesidades y deseos mds profundos.

En este capitulo, se enseflara cuan-
do es el momento ideal para usar
cada uno de estos métodos vy, lo mas
importante, como combinarlos para
crear una estrategia de precios solida
y flexible que permita maximizar las
ganancias sin sacrificar el valor de lo
que se ofrece.

4.3

PROMOCIONES

QUE Si FUNCIONAN
(SIN PERDER DINERO)

A todos nos encantan las promocio-
nes, ¢verdad? Pero como emprende-
dor, se necesita que esas promociones
sean una herramienta para vender
mas y atraer clientes, no una forma de
regalar el trabajo o devaluar la marca.
No todas las promociones son buenas;
algunas solo desgastan los margenes y
la percepcion de valor. Aqui se apren-
dera a ser estratégico con las ofertas:

* Cémo hacer descuentos inte-
ligentes: Un descuento sin estralegia
es un error. Es importante que se tenga
en cuenta como aplicar descuentos que
motiven la compra sin comprometer la
rentabilidad. Se puede hablar de des-
cuentos por volumen, descuentos para
nuevos clientes o descuentos por tiempo
limitado. La clave es que el descuento
lenga un propdsito claro y un plazo defi-
nido, para generar urgencia sin conver-
tirse en una marca “barata’™.

* Ofertas tipo “combo”, “edi-
ciéon limitada” o “2x1” con
proposito: Eslas promociones pue-
den ser increiblemente efectivas si se
usan bien.

* Los combos permiten vender mds
productos  juntos, aumentando el
valor percibido del cliente y el ticket
promedio (por eemplo, “compra el
producto A y llévate el producto B a
mitad de precio™).

‘PROMOCION"

* Las ediciones limiladas crean exclu-
swidad y urgencia, motivando a la
compra inmediala antes de que la
oportunidad desaparezca.

* Las ofertas 2x1 (o “compra 1, lléva-
le el segundo gratis/con descuento™)
son excelenles para mover inventario
o introductr un producto nuevo.

Analicemos ahora céomo estructurar
estas ofertas para que sean atractivas
para el cliente y rentables para el em-
prendedor, siempre con un objetivo
claro detras.

* Como dar valor sin bajar precios:

Esta es la joya de la corona. A veces, la
mejor “promocion” no es bajar el pre-
cto, sino aftadir valor. Se debe pensar en
ofrecer un servicio postventa excepcional,
una guia de uso excluswa, un obsequio
complementario, un envio gratis o un
soporte personalizado. Estas adiciones
enriquecen la experiencia del cliente, jus-
tifican el precio y construyen leallad, sin
que se tengan que sacrificar las ganan-
cias directas. s una estrategia poderosa
para que los clientes sientan que estdn
rectbiendo mds por su dinero!
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4.4
CASOS REALES DE
PRICING INTELIGENTE

La teoria es genial, pero verla en ac-
cién es atn mejor. Ejemplos concretos
y reales de marcas, tanto pequefios
emprendimientos como empresas mas
grandes, han aplicado estrategias de
precios de forma magistral para lograr
resultados como:

* Una panaderia artesanal aumentd sus
ventas ofteciendo un “combo desayuno™ en
lugar de solo vender pan indwidualmente.

* Un disefiador grdfico logré cobrar tani-
Jas mds altas no por sus horas, sino por el
impacto visual y la profesionalidad que sus
disefios aportan a las marcas de sus clientes.

* Una tienda de ropa online usd las edicio-
nes limitadas para crear deseo y agotar
colecciones en tiempo récord, manteniendo
Sus prectos.

DESDE

Como Administradora de Negocios
con énfasis en Finanzas y Especialista
en Proyectos de Desarrollo, y habien-
do fundado y liderado mis propias em-
presas como PRECISUELOS S.A.S. y
AMBILAB S.A.S., he vivido en carne
propia el desafio de fijar precios que no
solo cubran los costos, sino que asegu-

* Un servicio de suscripeion digital justifico
un precio mds alto ofreciendo un soporte
al cliente inmejorable y conternido exclusivo
que sus competidores no tenian.

Y asi como éstos casos y sus decisiones
de pricing sencillas pero efectivas que
tomaron, las puede desarrollar el em-
prendedor que lea ésta guia y realice
los ejercicios que vienen a continua-
cién en el item de Manos a la obra.
En donde los emprendedores com-
prenderan que con calculos y conoci-
miento de la informacién de su nego-
cio, sin necesidad de bajar la calidad,
ni regalar su esfuerzo, pueden adaptar
esas mismas ideas a sus propios nego-
cios. {Preparate para el andlisis y desa-
rrollo de ideas basados en tus propios
nimeros, a continuacion!

MI EXPERIENCIA

ren la rentabilidad y la sostenibilidad.
Recuerdo que, al iniciar, la tentacién de
competir por precio era alta, especial-
mente en un sector tan especializado
como el andlisis de suelos y aguas. Sin
embargo, mi formacién en finanzas y
la necesidad de asegurar la viabilidad
de mis proyectos, que incluso fueron

beneficiarios de recursos del Estado, me
obligaron a ir mas alla. Aprendi que el
precio es un reflejo directo del valor que
se ofrece. Tuvimos que calcular meticu-
losamente cada costo, desde los insumos
de laboratorio hasta la amortizacién de
equipos y el tiempo de nuestros especia-
listas, para luego comunicar ese valor de
forma efectiva a nuestros clientes. No
se trataba de ser los méas baratos, sino
de ser los que ofrecian la solucion mas
confiable y de mayor calidad, lo que
nos permitio justificar nuestros precios y
crecer de forma sélida.

Recomendacion:

Se recomienda al emprendedor que, an-
tes de fijar cualquier precio, realice un
ejercicio exhaustivo de costeo. No solo
se deben considerar los costos directos
de produccién o servicio, sino también
los indirectos vy, crucialmente, el valor
del propio tiempo y conocimiento del
emprendedor. Una vez que se tenga cla-
ridad sobre el costo real, se debe inves-
tigar el mercado y, lo mas importante,
reflexionar sobre el valor tnico que su
propuesta ofrece al cliente. La estrategia
no es solo cuanto se cobra, sino como se
justifica ese cobro a través de los benefi-
cios y la calidad que se entrega.

Consejo:

El precio es un mensaje. Si se devalaas
el trabajo cobrando menos de lo justo,
se envia un mensaje de baja calidad o
poca confianza en lo que se ofrece. Se
debe tener la valentia de cobrar lo que el
producto o servicio realmente vale, res-
paldado por una propuesta de valor s6-
lida y una comunicacién clara. La ren-
tabilidad es la gasolina del crecimiento,
y una estrategia de precios inteligente es
el motor que la impulsa.
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PARA
RECORDAR

Grabate esto: Un buen precio no es el mas bajo. El precio mas bajo
a menudo sugiere baja calidad o devalaa el trabajo. Un buen pre-
cio es aquel que refleja el valor real de lo que se ofrece, tanto el
valor intrinseco del producto/servicio como el valor percibido por
el cliente. Y, lo mas importante, un buen precio es el que sostiene el
negocio a largo plazo, permitiendo cubrir costos, generar ganancias
y reinvertir para seguir creciendo y mejorando. jTu precio es una
declaraciéon de valor!

~ MANOS

A LA OBRA
iExcelente! Es hora de pasar de la teoria a la accion. No necesitas planti-
llas descargables para empezar a trabajar con tus nmeros. Aqui apren-
deras como aplicar las formulas y realizar los ejercicios directamente:
CALCULO DE ® Costos Fijos (CF): Son aquellos que no cam-
COSTOS DE bian sin importar cuanto produzcas (alquiler, sa-
PRODUCCION

Para calcular los costos de
produccién, se necesita
entender y sumar tres
componentes principales:
costos fijos, costos variables
y costo total unitario.

larios administrativos, seguros, depreciacion de
maquinaria).

* Ejemplo: Si el alquiler mensual es de §1,000,
los salarios fijos son §500 y otros costos fyos su-
man §200, los Costos Fijos Totales serian:

® Costos Variables (CV): Son aquellos que varian direc-
tamente con el volumen de producciéon (materia prima,
mano de obra directa, energia consumida por maquina).

* Ejemplo: Si producir una unidad del producto requiere §5
en materia prima y §3 en mano de obra directa, el Costo
Variable Unitario es:

Si se producen 100 unidades, los Costos Variables Totales serian:

® Costo Total (CT): Es la suma de los costos fijos y los
costos variables.

® Costo Total Unitario (CTU): El Costo Total Unitario
(CTU) es el costo de producir una sola unidad del produc-
to o servicio. Comprender este costo es crucial para fijar
los precios de manera efectiva y asegurar la rentabilidad.

* Formula: El CTU se caleula dividiendo el Costo Total
(CT) entre el Niimero de Unidades Producidas.

* Ejemplo: Con los datos anteriores, si producen 100 unidades:
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® También se puede pensar como la suma del @ 2 Precio por Competencia: Este método implica realizar una vigilancia
Costo Fijo Unitario mds el Costo Variable Unitario: tecnoldgica, es decir, investigar los precios de los competidores para productos
o servicios similares y posicionar los precios en relacién con ellos.

CTU = Nomero de Unidades Producidas Costo Fijo Total (CF) + Costo Variable Unitario (CVU)
o Analisis practico:
* Ejemplo: St el Costo Total para productr 100 unidades es de $2,500, el

o * Identifica a tus 3-5 principales competidores directos.
Costo Total Unitario se calcula asi: 4 princip s

* Investiga sus precios: Visita sus sitios web, tiendas fisicas, redes soctales o utiliza “clientes
mistertosos™. Anota los precios de los productos o servicios mds parecidos a los tuyos.

CTU=$2,500/1000 unidades: $25 por unidad * Chea una tabla comparatwa:
i 3 . . Caracteristicas
Producto/ | TuPrecio | Competidor A | Competidor B | Competidor C | ™ [jricas
Servicio  |Actual (0 Costo|  precig Precio Precio Tuyovs.
Unitario) Uyo\s.
3 . . Competidor)
METODOS DE @® 1 Precio por Costo (Markup Pricing): Este es
FIJACION DE el método mas directo. Se toma el costo total unitario
PRECIOS: y se le agrega un margen de ganancia deseado.
Fuente: Elaboracién propia
Ah . . Formula: Precio de venta=Costo Total Unitariox
ora que se tienen (1+Margen de ganancia deseado como decimal) .

los costos, se pueden Como usar esta tabla:

aplicar diferentes St se quiere un margen del 30%, se usa 0.30.

* Copia_y pega el contenudo en una hoja de cdlculo (como Google

métodos de precios. Sheets, Excel, o Numbers).
® * Ejemplo: Si el Costo Total Unitario es de $25 y
desea un margen de ganancia del 40%: Precio de ven- * Rellena la primera columna con los nombres de lus productos o
1a=§25% (1+0.40) =§25x1.40=§35 servicios clave.
* Introduce tu precio actual o el costo unmtario de cada uno de
@ Ejercicio practico: Calcula el Costo Total Unita- lus productos.

rio para 500 unidades de tu producto. Experimen-
ta con diferentes margenes de ganancia (ej. 20%,
35%, 50%) y observa como cambia tu precio de
venta final. (Qué margen te parece mis realista * En la dltima columna, identifica y escribe las caracteristicas que

para tu mercado? te hacen tinico en comparacion con cada competidor: ;Ofrecer mds
calidad, mejor servicio al cliente, una caracteristica excluswa, o un

precio mds bajo? Esto te ayudard a justificar tu estrategia de precios.

ESTA TABLA

* Investiga_ y anota los precios de 3 a 5 de tus competidores directos
para productos o servicios similares.




Aplicacién de la formula (conceptual): Aunque no hay una férmula ma-
tematica directa como en el costo, el proceso es una combinacién de investi-
gacion de mercado, comprension del cliente y justificacion del valor. El precio
se fija en funcién de lo que el cliente percibe que vale la solucién, y no solo en
cuanto te cost6 producirla.

* Ejemplo: Si tu servicio de consulloria permite a una empresa generar $10,000
adicionales en ingresos mensuales, cobrar $1,000 por tu servicio podria ser percibido
como un gran valor (10% de los ingresos adicionales).

iNo tengas miedo a los nimeros! Son tu mejor herramienta para entender
tu negocio y tomar decisiones estratégicas. Empieza con estos ejercicios,
ajusta tus calculos y veras como tu estrategia de precios se vuelve mads clara
y efectiva. ¢(Hay algin aspecto especifico de estos calculos que te gustaria
que profundicemos?

ANALIZA

Y DISCUTE:

El autoanalisis es clave para mejorar. Se plantean preguntas poderosas para
que el emprendedor reflexione sobre su estrategia actual de precios:

* ¢Cbmo se estdn fyjando los precios hoy? ¢ Es por intuicion, por imitacién de la compe-
tencia, o basado en los costos?

* :Cree el emprendedor que sus clientes perciben el valor total de lo que ofrece? ;Como
podria comunicarlo mejor?

* :Qué podria mejorar en su_forma actual de fyar precios? ;Hay costos que no se estdn
considerando? ;Se estd dgjando dinero sobre la mesa?

* :Como se puede hacer que la estrategia de precios sea mds estratégica, es dect; que no
solo ayude a vendey; sino a posicionarse mejor en el mercado y a aumentar las ganancias?

Estas preguntas estan diseniadas para que el emprendedor pause, revise su en-
foque y trace un plan de accién para optimizar sus precios. {Es su oportunidad
para ser un verdadero estratega!
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La mejor forma de aprender es haciendo. Después de leer
y reflexionar, se desafia al emprendedor a tomar acciéon
inmediata.

* Aplica al menos una mejora a tu lista de precios actual: Puede
ser tan simple como afiadir un pequeiio extra de valor sin costo
adicional para el cliente, ajustar un margen de ganancia en un
producto especifico o recalcular tus costos para asegurarte de que
estds cubriendo todo.

* Prueba una promocion inteligente: Disefia una promocién de
“combo”, una oferta por tiempo limitado o un descuento estra-
tégico, y lanzala.

* Mude el resultado: Observa qué pasa. ;jAumentaron tus ventas?
cAumentd tu margen de ganancia? ;Qué retroalimentacion reci-
buste de tus clientes? Los datos son tus mejores amigos para saber
St tu estrategia funciona.
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PALABRAS CLAVE

16 A% \% : 1 % 1e10, V. ic
Creacion de valor, valor para el cliente, valor financiero, valor social,
propuesta de valor, ventaja competitiva, sostenibilidad.

OBJETIVO GENERAL

Comprender la importancia de la creacién de valor como eje cen-
tral de un emprendimiento exitoso y sostenible, identificando como
generar valor financiero, para el cliente y para la sociedad de ma-

nera integrada.

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

* Definir qué significa “crear valor” en
el contexto de un emprendimiento y por
qué es fundamental para su superviven-
cla y crecimiento.

* Explorar las diferentes dimensiones del
valor: el valor financiero para los pro-
puetarios, el valor percibido por el cliente,
el valor generado para la sociedad en
su conjunto.

* Analizar cémo una propuesta de valor
sélida y bien comunicada se convierte
en el motor de la atraccidn y retencion
de clientes.

* Identificar estrategias y enfoques prdcli-
cos para que los emprendedores puedan
conscientemente disefiar, entregar y cap-
turar valor en sus negoctos.

* Reflexionar sobre la interconexion
entre las distintas formas de valor y
cdmo su alineacion contribuye a una
ventaja compelitiva sostenible y a un
impacto positivo.

En el corazén de todo emprendimiento
exitoso y perdurable no solo yace una
idea brillante o una ejecuciéon impeca-
ble, sino una profunda comprension y
una dedicacién constante a la creaciéon
de valor. Pero, ;qué significa realmen-
te “valor”? A menudo, en el mundo
de los negocios, la conversacién sobre
valor se centra casi exclusivamente en
el aspecto financiero: ganancias, renta-
bilidad, retorno de la inversion. Si bien
estos son, sin duda, componentes cru-
ciales, el concepto de valor es mucho
mas amplio y rico. Es el alma de tu ne-
gocio, la razén fundamental por la que
existe y por la que los clientes te eligen
a tl'y no a tu competencia.

Este capitulo te invita a expandir tu
perspectiva sobre el valor. Explorare-
mos cémo tu emprendimiento puede
ser una fuerza generadora de valor
no solo para tus bolsillos y los de

5.1

tus inversionistas, sino también, y de
manera muy significativa, para tus
clientes y para la sociedad en general.
Entender y gestionar estas multiples
dimensiones del valor no es una tarea
filantrépica opcional, sino una estra-
tegia empresarial inteligente y, cada
vez mas, una expectativa del mercado.
Como lo plantea Michael E. Porter
junto con Mark R. Kramer (2011)
en su influyente concepto de “Crea-
ci6n de Valor Compartido” (Creating
Shared Value - CSV), las empresas
pueden generar ventajas competitivas
y mejorar su rentabilidad al abordar
problemas sociales y ambientales.

¢QUE SIGNIFICA CREAR VALOR

EN TU EMPRENDIMIENTO?

Crear valor, en su esencia mas funda-
mental, significa hacer que algo o
alguien esté mejor de lo que es-
taba antes como resultado de la exis-
tencia y las actividades de su empren-
dimiento. Es el proceso de generar
beneficios, soluciones o experiencias
positivas que son percibidas y aprecia-
das por un determinado grupo de per-
sonas o entidades. No se trata solo de

vender un producto o servicio, sino de
entregar un “algo mas” que satisface
una necesidad, resuelve un problema,
cumple un deseo o mejora una situa-
ci6n de manera significativa.

Desde una perspectiva empresarial,
la creaciéon de valor es el propoésito
central. Peter Drucker (1954), consi-
derado uno de los padres del mana-
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gement moderno, afirmé en su obra
clasica The Practice of Management
que “solo hay una definicién valida
del propésito de la empresa: crear
un cliente”. Y para crear un cliente,
la empresa debe ofrecerle algo de va-
lor. Si no hay valor percibido, no hay
cliente, y sin clientes, no hay negocio.

Profundicemos en las diferentes face-
tas de lo que implica crear valor:

* Resolver problemas o satis-
Jacer necesidades: Esta es qui-
zds la forma mds directa de creacion
de valor. Tu emprendimiento identifica
una necesidad insatisfecha en un grupo
de personas y ofrece una solucion efecti-
va. Cuanto mds grande o urgente sea el
problema que resuelves, y cudn efectiva y
dnica sea su solucién, mayor serd el valor
percibido. Pensemos en emprendimientos
que ofrecen acceso a agua potable en co-
munidades remolas, o aplicaciones que
simplifican tareas complejas y ahorran
tiempo a los usuarios.

* Mejorar la situacion existen-
te: A veces, no se trata de resolver un
problema completamente nuevo, sino de
offecer una manera significativamente
mejor de hacer algo que ya se hace. Esto
puede implicar mayor eficiencia, menor
costo, mayor conveniencia, mejor cali-
dad, una experiencia de usuario superior;
0 un disefio mds atractvo. Por gemplo,
un soflware que aulomatiza un proceso
manual ledioso, 0 un servicio de entrega
que es mds rapido_y confiable que las al-
ternativas existentes.

Generar beneficios tangibles e
intangibles:

* Beneficios Tangibles: Son
aquellos que se pueden medir y cuan-
tificar facilmente, como el ahorro de
dinero, el aumento de ingresos, la
reduccion de tiempo, la mejora de la
productividad, o la obtencion de un
bien fisico.

* Beneficios Intangibles: Son
mds subjetios, pero igualmente im-
portantes. Incluyen la tranquilidad,
la seguridad, la pertenencia a una
comunidad, el estatus, la diversion,
el entretenimiento, la belleza, la au-
toexpresion, o la sensacion de estar
contribuyendo a una buena causa.
Un seguro de vida ofrece tranquilidad
(intangible), mientras que una herra-
mienta de inversion puede ofrecer un
retorno financiero (tangible).

* Crear Experiencias Positivas:
En muchos sectores, especialmente en
servicios y en el comercto minorista, la
experiencia del cliente es un componente
Jundamental del valor. No se trata solo
de qué ofreces, sino de cémo lo ofreces.
Una atencion al cliente excepcional, un
proceso de compra fdcil y agradable, un
ambiente acogedor, o una personaliza-
cion que haga sentir especial al cliente,
todo ello contribuye a la creacion de
valor. Autores como B. Joseph Pine 11
y James H. Gilmore (1999) en The

VALIDA DEL PROPOSITO DE
LA EMPRESA: CREAR UN

c LI E N T E [ 'gE'TEIE PDRUGCKER (49841)

Experience Fconomy, argumentan que las experiencias
son una_forma distinta de oferta econdmica, tan real
como los servicios, bienes y materias primas.

*

Innovacion y novedad: Introducir algo nuevo
en el mercado, ya sea un producto, un servicio, un
proceso o un modelo de negocio, puede crear un valor
significativo, especialmente st satisface necesidades la-
lentes o abre nuevas posibilidades. La innovacién no
tiene que ser disruptiva a nivel mundial; puede ser una
mejora incremental o una adaptacion inteligente a un
contexto local.

*

Reduccion de riesgos o incertidumbre:
Ofiecer garantias, seguros, informacion transparente,
0 procesos fiables puede reducir la percepcion de riesgo
para el cliente, lo cual es una_forma de valor. Por ejem-
plo, una politica de devolucion flexible o certificaciones
de calidad.

%

Facilitar el acceso: Hacer que productos o servi-
clos sean mds accesibles, ya sea geogrdficamente, eco-
ndmicamente (precios mds bajos, opciones de financia-
cion) o en términos de facilidad de uso (simplificando
la tecnologia), crea valor para aquellos que antes no
podian beneficiarse de ellos.

La Propuesta de Valor como Nucleo:

La forma en que tu emprendimiento articula y
comunica como crea valor se conoce como su
propuesta de valor. Alexander Osterwalder e
Yves Pigneur (2010) en su popular libro Business
Model Generation, definen la propuesta de va-
lor como la descripcién de los beneficios que los
clientes pueden esperar de sus productos y servi-
cios. Es la promesa que le haces a tu cliente. Una
propuesta de valor clara y convincente responde
a la pregunta fundamental del cliente: “;Por qué
deberia comprarte a ti y no a tu competencia?”’.
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Una propuesta de valor efectiva gene-
ralmente se enfoca en:

* Relevancia: ;Como tu producto o
servicto resuelve los problemas del cliente
0 mejora su situacion?

* Valor cuantificado: ;Cudles son
los beneficios especificos y medibles? (Ej.
“ahorra un 20% en sus costos”, “au-

menta su productividad en un 15%7).

* Diferenciacion unica: ;Qué te
hace diferente y mejor que las alterna-
twas disponibles?

Crear valor no es un evento nico, sino
un proceso continuo de comprension
de las necesidades cambiantes de tus
clientes y del entorno, y de adaptar e
innovar tu oferta para seguir siendo re-
levante y preferido. Requiere empatia,
creatividad, y una ejecucién consisten-
te. Cuando un emprendimiento se en-

foca genuinamente en crear valor para

sus clientes, el valor financiero suele ser
una consecuencia natural.

Guia Practica de Finanzas para Negocios

5.2

VALOR FINANCIERO,
PARA EL CLIENTE Y PARA
LA SOCIEDAD

Como hemos comenzado a explorar,
el concepto de “valor” en un empren-
dimiento es multifacético. Si bien la
viabilidad financiera es indispensable,
los negocios mas resilientes y con ma-
yor impacto positivo son aquellos que
logran equilibrar y alinear la creacién
de valor en tres dimensiones clave: para
los inversionistas (financiero), para sus
clientes, y para la sociedad en su con-
junto. Ignorar cualquiera de estas di-
mensiones puede llevar a un éxito efi-
mero o a oportunidades perdidas.

5.2.1

VALOR FINANCIERO:
LA BASE DE LA
SOSTENIBILIDAD
ECONOMICA

El valor financiero se refiere a la ca-
pacidad del emprendimiento para
generar retornos econémicos para
sus propietarios e inversionistas. Es la
dimensién mas tradicionalmente me-
dida vy, sin duda, esencial para la su-
pervivencia y el crecimiento del nego-
cio. Sin una base financiera sélida, un
emprendimiento no puede continuar
operando, ni mucho menos invertir en
crear otras formas de valor.
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Al resaltar la importancia del valor
financiero, es posible que se conclu-
ya que las actividades generadoras de
valor son responsabilidad tunica del
area financiera de la empresa. Esto
es completamente erréneo, pues la
generaciéon de valor debe ser tratada
de manera integral, procurando que
todas las areas de la empresa inter-
vengan en el proceso. Por esta razoén,
es mas oportuno hablar de Gerencia
Basada de Valor. Esta filosofia abarca
todas las actividades ejecutadas por la
empresa, que tienen como finalidad la
alineacién de todos los actores de la
actividad empresarial con la orienta-
cién de la estrategia, con el objetivo de
consolidar decisiones que logren au-
mentar el valor de esta. Por esta razén
es importante evaluar todas las areas
de la organizacién, procurando iden-
tificar la manera en que cada una de
ellas puede aportar valor al proceso.
En palabras de Johny Garcia Tirado,
en su libro La Gerencia Financiera. Una
Vision prdctica para la creacion de valor: E1
papel de la funcién financiera no es el
mas importante en la organizacién,
todas las areas son muy importantes
porque unidas conforman toda la em-
presa para hacer un gran equipo; pero
la funcién financiera cumple un papel

integrador. (Garcia, J. 2020)

Ese papel integrador se materiali-
za en el hecho de que la gerencia
financiera cuantifica las estrategias,
controla los recursos y mide los resul-
tados de todas las actividades empre-
sariales. (Diaz, W. 2023)

A

5.2.2

VALOR PARA EL
CLIENTE: LA RAZON
DE SER DEL NEGOCIO

El valor para el cliente es la percepcion que tiene el
cliente de los beneficios que recibe de un producto o
servicio en comparacion con el costo (no solo mone-
tario, sino también de tiempo y esfuerzo) que le su-
pone adquirirlo y usarlo. Es una ecuacién subjetiva:

Si los beneficios superan los costos desde la perspec-
tiva del cliente, este percibira valor y estara dispuesto
a comprar ¢, idealmente, a repetir la compra y reco-
mendar el producto o servicio.

* Componentes clave del Valor para el Cliente:

* Calidad del ProductolServicio: Que cumpla
0 supere las expectatvas en términos de funcionalidad,

durabilidad, fiabilidad, disefio, etc.

* Precio Justo: No necesariamente el mds bajo, sino
uno que el cliente considere adecuado en relacion con los
beneficios recibidos.

* Conveniencia: Facilidad de acceso, compra, uso y
servicio postventa.
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* Experiencia del Cliente: To-
das las interacciones que el cliente
tiene con la marca, desde el descu-
brimiento hasta el soporte. Una ex-
periencia positwa puede ser un dife-
renciador clave.

* Solucion a sus necesidades:
El grado en que la oferta realmente
satisface un deseo.

* Personalizacion: Adaptar la
oferta a las necesidades o preferencias
individuales del cliente.

* Marcay Reputacion: La con-
Sianza, la imagen y las asociaciones
emocionales que el cliente tiene con
la marca.

* Relacion Calidad-Precio: La
evaluacion global que hace el cliente
sobre lo que obtiene por lo que paga.

Importancia del Valor para el
Cliente:

* Atraccion y adquisicion de
Clientes: Una propuesta de valor
clara y atractiva es fundamental para
que los clientes potenciales se fijen en
SU negocto.

* Satisfaccion del Cliente:
Clientes satisfechos son mds propen-
505 @ volver:
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* Lealtad y retencién: Crear va-
lor consistentemente fomenta la lealtad,
lo que es mucho mds rentable que ad-
quirir constantemente nuevos clientes.
Frederick Reichheld (1996), en The
Loyalty Effect, demuestra el impacto
econdmico de la lealtad del cliente.

* Boca a boca positivo: Clientes
encantados se convierten en promoto-
res de su marca.

* Ventaja competitiva: Ofrecer
un valor superior al de la competencia
es una_forma poderosa de destacar:

5.2.3

VALOR PARA LA
SOCIEDAD: EL IMPACTO
EXTENDIDO DEL
EMPRENDIMIENTO

El valor para la sociedad (también
conocido como valor social o impac-
to social/ambiental) se refiere a los

beneficios (o la reduccién de costos)
que un emprendimiento genera para
la comunidad, el medio ambiente y la

sociedad en general, mas alla de sus
directas.
Cada vez mas, se espera que las em-

transacciones econdmicas
presas sean “buenos ciudadanos cor-
porativos” y contribuyan positivamen-
te al entorno en el que operan.
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* Atraccion de consumidores
conscientes: Un segmento crecien-
te de consumidores prefiere marcas
que demuestran un compromiso social
y ambiental.

* Mitigacion de riesgos: Una ges-
tion proactiva de los aspectos sociales y
ambientales puede reductr riesgos regula-
torios, reputacionales y operativos.

* Innovacion y nuevas oportuni-
dades: Abordar desafios sociales puede
abrir nuevas lineas de negocio o_formas
de operar mds eficientes, como lo sugiere
la wdea del “Valor Compartido™ de Por-

ter y Kramer:

* Contribucion al bien comun:
Finalmente, es la responsabilidad de to-
dos, incluidas las empresas, contribuir a
un mundo mejor:

5.2.4

LA INTERCONEXION
DE LAS DIMENSIONES
DEL VALOR:

Estas tres dimensiones del valor no son
mutuamente excluyentes; de hecho, pue-
den y deben reforzarse mutuamente.

Crear un valor superior para el clien-
te (productos excelentes, buena expe-
riencia) lleva a una mayor lealtad y
disposicion a pagar, lo que se traduce
en valor financiero (mayores ingresos,
rentabilidad).

Invertir en valor para la sociedad
(buenas practicas laborales, sosteni-
bilidad ambiental) puede mejorar la
reputacion, atraer talento y clientes
conscientes, y reducir riesgos, lo que
indirectamente apoya el valor finan-
ciero a largo plazo y puede mejorar la
percepcibén de valor para el cliente (st
este valora dichos aspectos).

Un sélido valor financiero permite a la
empresa reinvertir en mejorar el valor
para el cliente (innovacion, calidad) y en
iniciativas de valor para la sociedad (me-
jores salarios, programas comunitarios).

El modelo de Cadena de Valor de Por-
ter, brinda una manera sencilla de en-
tender como cada area participa en la
generacion de valor, como se aprecia
en la siguiente figura:

B Abastecimiento
Desarrollo Tecnoldgico %/
Gestion de Recurso Humano \9@0/
Infraestructura de la empresa %@
Actividades __ 7
de apoyo $\
Logistica Operaciones Logistica Marketing Servicio §
interna externa y ventas N
Q\
| I |
Actividades Primarias

Fuente. Adaptado de (Porter, 2015)

De acuerdo con este enfoque, una em-
presa debe crear valor para sus clien-
tes en los productos o servicios que les
ofrece. Entonces, un asunto crucial es
determinar a qué se refiere Porter con
valor. La respuesta se puede encontrar
al extremo del modelo, identificado
como “margen”. El margen se conci-
be como la percepcién que tienen los
clientes respecto al valor de los produc-
tos y servicios de la compania, menos
los costos. Por esta razén se ha puesto
entre paréntesis la palabra “valor” al
lado de margen, para resaltar que, si
la compaiiia logra generar valor para
sus clientes, tiene mas posibilidad de
generar valor para los inversionistas.
Esto ultimo (valor para los inversionis-
tas) se mide por la capacidad de pro-
ducir flujos de efectivo, lo cual, segiin

(Ehrhardt & Brigham, 2009) se logra
“solo creando valor para sus clientes,
empleados y proveedores”

Las nueve actividades de la cadena
de valor de Porter, que se dividen en
primarias y de apoyo, involucran di-
rectamente a los actores clave de la
empresa: clientes, empleados y pro-
veedores. La habilidad de la compania
para administrar eficientemente estas
actividades, determinara el margen
de valor que puede incorporar en sus
productos y servicios.

Sin duda, las actividades primarias
como la logistica de entrada, las ope-
raciones y la logistica de salida impli-
can costos e inversiones significativas
que pueden influir en las necesidades



tas como el “Mapa de Empatia” o el
“Lienzo de la Propuesta de Valor”
(Osterwalder et al., 2014, Value Pro-
position Design) son extremadamente
utiles para este proposito.

El desafio para el emprendedor es en-
contrar el punto de equilibrio donde
estas tres dimensiones se alinean y se
potencian. No se trata de elegir una
sobre otra, sino de integrarlas en el
modelo de negocio y en la estrategia
central del emprendimiento. Auto-
res como John Mackey y Raj Siso-
dia (2013) en Conscious Capitalism,
proponen un modelo de negocio que
busca servir a todos los stakeholders
(clientes, empleados, proveedores,

DESDE
Ml EXPERIENCIA

A'lo largo de mi trayectoria como con-
sultor en finanzas, gestion basada en
valor y valoracién de empresas, he te-
nido la oportunidad de conocer muchos
casos de inversionistas que se enfrentan
con frecuencia a la misma pregunta
¢Jcuanto vale mi negocio?

Particularmente, desde hace varios afios
he venido asesorando una empresa fa-
miliar que inici6 como un pequefio

comunidad, medio ambiente e inver-
sionistas), argumentando que este en-
foque holistico conduce a un mayor
éxito a largo plazo.

Como emprendedor, pregintate con
tantemente:

* :Como estoy generando beneficios econd-
micos soslenibles?

* Como estoy haciendo la vida de mus
clientes genuinamente mejor?

* Cudl es el timpacto neto de mi negocto en

la sociedad y el planeta?

Las respuestas a estas preguntas defi-
niran el verdadero “valor real” de su
emprendimiento y su capacidad para
prosperar y dejar un legado positivo.

emprendimiento. Es la tipica historia de
una familia que empezé desde cero, con
muy poco conocimiento y casi que, sin
capital alguno, solo con unos inmensos
deseos de emprender y ser independien-
tes. Con el paso de los anos, el negocio
se consolidé como lider en su nicho de
mercado, lo que le permiti6 iniciar un
proceso de expansion que le ha posibili-
tado extenderse a otras ciudades. Hace
un par de anos, frente a fuertes cambios
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politicos y econémicos, surgi6 entre los
duenos la inquietud respecto a qué tan
conveniente seria continuar con las ope-
raciones en una situacién de tanta incer-
tidumbre. Una de las alternativas con-
templadas fue vender la empresa. Para
ello, resultaba indispensable conocer el
valor de la misma. Cuando se abordd
el analisis desde la perspectiva financie-
ra, la idea de vender resultaba bastante
atractiva; pues, debido a su reputacién
y trayectoria, no faltaron interesados en
evaluar la posibilidad de compra. Sin
embargo; cuando sopesaron otras di-
mensiones del valor corporativo, princi-
palmente, el aporte a la sociedad, clien-
tes, empleados, proveedores, la familia
misma,; los duefios decidieron hacer un

,; PARA

alto, tomar algunas previsiones respecto
a sus patrimonios personales y mante-
ner la inversién en la empresa. Esto no
significa que hayan abandonado por
completo la idea de venderla, pero si da
cuenta de que el valor que perciben de
esta, trasciende a la obtencién de un be-
neficio personal.

Tal vez algunos puedan calificar esta
posiciéon como “sentimentalista”, pero
no se puede negar que, por rentable
que sea una empresa, si no se tienen en
cuenta todas las dimensiones de valor,
se podria llegar a tomar decisiones in-
adecuadas. De alli la frase “Hay perso-
nas tan pobres que lo tnico que tienen
es dinero”.

7 RECORDAR

Crear valor es fundamental: Sig-
nifica mejorar la situaciéon de alguien
o resolver un problema a través de su
oferta. Es la razén de ser de su negocio.

La Propuesta de valor es tu pro-
mesa: Articula claramente los benefi-
cios relevantes y tnicos que ofreces a
tus clientes.

El Valor es multidimensional:
Incluye el valor financiero (para la sos-
tenibilidad econémica), el valor para el
cliente (para la atraccién y lealtad) y el

valor para la sociedad (para el impacto
positivo y la licencia para operar).

Valor financiero: Se centra en la
rentabilidad, el flujo de caja y el retor-
no para los inversionistas. Es esencial
para la supervivencia y el crecimiento.

Valor para el cliente: Se basa en la
percepceién del cliente sobre los benefi-
cios recibidos versus los costos incurri-
dos. La calidad, el precio, la convenien-
cia y la experiencia son clave.

Valor para la sociedad: Considera
el impacto del negocio en los emplea-
dos, la comunidad, el medio ambiente
y la ética operativa.

Interconexion: Las tres dimensiones
del valor se refuerzan mutuamente. Un
enfoque integrado conduce a una ma-
yor sostenibilidad y éxito a largo plazo.
El “Valor Compartido” y el “Capita-
lismo Consciente™: Son enfoques que
abogan por modelos de negocio que
buscan generar valor para todos los
stakeholders simultaneamente.

° . MANOS
< A LA OBRA

1. REFINA TU
PROPUESTA
DE VALOR:

Utilizando el formato “Para [tu cliente objetivo] que
necesita/quiere”  [necesidad/deseo del cliente], nuestro
[producto/servicio] es un [categoria de producto/servicio]
que proporciona [beneficio clave/solucion]. A diferencia
de [alternativa/competencial, nosotros ofrecemos [diferen-
ctador dinico/”.

Pide retroalimentacion sobre esta propuesta a clientes ac-
tuales o potenciales.
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2. AUDITORIA
RAPIDA DE
VALOR MULTIDI-
MENSIONAL:

3. MAPEO DE
BENEFICIOS Y
COSTOS PARA
EL CLIENTE:

* Valor financiero: ;Cudles son tus indicadores financieros
clave que mejor reflejan la creacion de valor econdmico en
tu negocio? ; Cémo han evolucionado?

* Valor para el Cliente: ;Cudles son las razones principa-
les por las que tus clientes te eligen (o deberian elegirte)?
¢ Cdmo mades su satisfaccion?

* Valor para la Sociedad: Identifica una accion concreta
que tu emprendimiento ya realiza (o podria realizar con
poco esfuerzo adicional) que genere un impacto social o
ambiental positivo.

* Elige uno de tus productos/servicios principales.

* Haz una lista de todos los beneficios tangibles e intangi-
bles que un cliente obtiene al usarlo.

* Haz una lista de todos los costos (monetarios, de tiempo,
de esfuerzo, de riesgo) en los que incurre el cliente.

* Fvalia si la balanza se inclina claramente hacia los be-
neficios. (Dinde podrian aumentar los beneficios o reducir
los costos percibidos?

Piensa en una empresa que admires por su capacidad de
crear valor en las tres dimensiones (financiera, cliente, socie-
dad). ¢;Qué hace especificamente para lograrlo? ;Qué lec-
ciones podrias aplicar a tu propio emprendimiento?

¢Es posible para un pequefio emprendimiento con recursos
limitados enfocarse en crear valor para la sociedad sin sacri-
ficar su viabilidad financiera? ;Cémo se podria lograr este
equilibrio? Ofrece ejemplos.

Debate: ¢Es la maximizacién del valor para el accionista
(shareholder value) un objetivo obsoleto o sigue siendo el
principal motor de las decisiones empresariales? ;Cuales son
los argumentos a favor y en contra?

¢Coémo puede un emprendedor medir de forma practica el
“valor para el cliente” mas alla de las encuestas de satisfac-
cién? ;Qué otros indicadores o métodos podrian utilizarse?

“Entrevista de Valor” con un Cliente: Conversa con
uno o dos de tus clientes mas leales. Pregtntales directamen-
te qué valoran mas de tu producto o servicio, qué problemas
les resuelve y como podrias mejorar su experiencia. Escucha
atentamente y toma notas.
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LLEVALO A
LA PRACTICA

Identifica una Iniciativa de “Valor Compartido”:
Piensa en un problema social o ambiental relevante para tu
comunidad o sector. ;Hay alguna forma en que tu empren-
¢Hay

dimiento, a través de sus operaciones, productos 0 servicios,
podria contribuir a solucionar ese problema y, al mismo tiem-
Ppo, generar una oportunidad de negocio o una mejora en su
cficiencia? (Ej. reducir residuos y venderlos, contratar a un
grupo vulnerable, desarrollar un producto mas ecolégico).

Comunica su Valor Social (si aplica): Si ya estd reali-
zando acciones que generan valor social o ambiental, asegt-
rate de comunicarlas sutil y auténticamente a tus clientes y
stakeholders. Puede ser a través de tu sitio web, redes socia-
les o en tus conversaciones.

Revisa tus Métricas: Ademas de tus métricas financieras,
define al menos una métrica clave para medir el valor que
entregas a tus clientes (ej. Net Promoter Score - NPS, tasa de
retencion, valor de vida del cliente - LTV) y una para su im-
pacto social o ambiental (ej. reduccién de huella de carbono,
horas de voluntariado, porcentaje de compras a proveedores
locales). Comienza a seguirlas.
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Capitulo 6

TU NEGOCIO,
TU INVERSION

Opciones
de Financiacion
Inteligente

Por: Lady Maelos

I.IB DEI=




¢POR QUE ES IMPORTANTE
ESTE CAPITULO?

Tener un negocio no solo es tener una
buena idea y muchas ganas. Es tam-
bién tener claro cémo se van a con-
seguir los recursos para hacerlo cre-
cer, cOmMo se van a usar y, sobre todo,
como se va a hacer sin ahogarse finan-
cieramente en el intento.

Existe una frase clave que el empren-
dedor debe grabar en su mente: Pedir
dinero no es malo. Hacerlo sin estra-
tegia, si. Como bien lo expresa el eco-
nomista Peter Drucker, “El propésito
de un negocio es crear un cliente” (Drucker,

*PEDIR

TRATEGIA,

SL.”

1954, p. 37). Sin embargo, para crear
y mantener clientes, se requiere una
base financiera solida.

En este capitulo se aprendera:

* Cudndo realmente se necesita financtacion.

* Qué opciones existen en Colombia para
emprendedores.

* Como elegir la opcion adecuada.

* (dmo usar ese dinero con inteligencia y
propésito.

Porque si: el negocio del emprendedor
también es su inversiéon. Y como toda
inversion, necesita planificacion, crite-
rio y visién a largo plazo.
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6.1
¢REALMENTE SE
NECESITA FINANCIACION?

Antes de pensar en pedir dinero, el emprendedor ne-
cesita hacerse preguntas clave. La financiaciéon no es
una varita magica. Si se usa mal, puede convertirse
en un obstaculo.

Te debes hacer estas preguntas antes de bus-
car capital:

* ¢Ya se validd el producto o servicio? ;Lo ha probado al-
guien que no sea la_familia o los amigos cercanos?

* ¢Existe demanda comprobable? ;La gente realmente lo
necesita y estd dispuesta a pagar?

* ¢El dinero se necestta para crecer (invertir)... o para so-
brevivir (pagar deudas)?

* oSe tiene claro en qué se usard cada peso? ;Qué retorno
se espera obtener?

* Ejemplo: Camila empezd haciendo jabones artesana-
les en su cocina. Gon $200.000 prestados de su mamd,
comprd insumos y vendid sus primeras 30 unidades por
redes soctales. A los 3 meses, tenia pedidos constantes.
Ahi st pidid un microcrédito de $2 millones para comprar
un horno industrial. Hoy tiene su marca registrada y
vende en tres tiendas fisicas.

Regla de oro: No se debe buscar financiacién para
“ver si funciona”. Hay que hacerlo cuando ya se sabe
que funciona y lo que se necesita es escalar. Como
afirmé Benjamin Franklin, “Cuida los pequefos
gastos; un pequeno agujero hunde un gran barco”
(Franklin, 1758). Esta maxima se aplica también a
las inversiones, donde cada peso debe tener un pro-
posito claro.
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Ejemplo: Andrés tiene un pequeiio negocio de reposteria en Ibagué.
Empezd vendiendo postres desde casa por encargo, pero su suefio era abrir
un punto de venta con vitrinas, horno industrial y un pequeiio espacio
para atencién al piblico.

Luego de revisar sus ingresos promedio de los iltimos 6 meses y hacer
una proyeccion realista de sus ventas, acudié a Banco Wy solicité un
mucrocrédito de $8 millones a 24 meses.

Su hustorial de pagos era bueno (gracias a un crédito educativo anterior)
y habia bancarizado sus ventas a través de Nequi, lo cual le ayuds a
demostrar ingresos.

Uso el dinero para:
* Comprar un horno semindustrial.
* Hacer adecuaciones en un local que rentd.
* Imprimur empaques personalizados.

En menos de 6 meses, duplic su produccion semanal. Hoy tiene una em-
pleada de planta y ha creado combos de desayuno que se venden muy bien.

Lo importante fue que pidid solo lo necesario, con un plan claro, y separd
el uso del dinero personal y empresarial desde el inicio.

Ideal para: Emprendedores con ventas constantes, legalizados o con
un minimo de organizacion financiera, que necestten recursos para mejo-
rar su infraestructura, maquinaria o expansion.

Consejo: Antes de solicitar un crédito, asegtrate de tener
claridad sobre:

* Cudnto se necesita (y por qué).
* Cudnto puedes pagar mensualmente.
* (Cdmo ese dinero va a generar mds ingresos.

INVERSIONISTAS
ANGELES

O CAPITAL
SEMILLA

¢Qué es? Son personas
con experiencia empresa-
rial y capital disponible,
que invierten en em-
prendimientos con alto
potencial a cambio de un
porcentaje de participaciéon
(acciones) en la empresa. A
diferencia de un préstamo,
no se devuelve el dinero
con intereses, sino que se
comparten las utilidades
futuras y parte del control.

EUDA BIEN PLANEADA
A INVERSION. UNA MAL
STIONADA... PUEDE SER

UNA TRAMPA.”

@ En Colombia se pueden buscar

inversionistas en:
* Capitalia Colombia
* A2censo
* Xcala — Red de Inversionistas Angeles
* de América Latina
* Bogtod Angel Investors
* Rockstart Colombia

Ventajas:
* No debes pagar intereses ni cuotas mensuales.
* Suelen aportar mentoria, red de contactos
_y vision estratégica.
* Es una gran opcidn para startups con modelos
* escalables y tecnoldgicos.

Riesgos:
* Se entrega una parie de la propiedad de la empresa.
* Pueden querer intervenir en decisiones clave.
* Exigen traccion (usuarios, ventas o validacion)
* yun pitch muy bien preparado.

Ejemplo: Sofia es una emprendedora de Medellin que
cred una plataforma para agendar servicios veterinarios
a domicilio. En un evento de inversion para startups,
presentd su proyecto y logré que un inversionista dngel
le aportara $40 millones de pesos a cambio del 20%
de su empresa.

Con esa inversion, pudo mejorar su app, contratar a un
desarrollador y lanzar una campaiia publicitaria en re-
des sociales. En solo tres meses, triplicé la cantidad de
usuarios registrados y aumentd sus reservas un 200%.
Ademds, el inversionista le presentd contactos clave en el
sector pel-friendly que le abrieron mds puertas.

Ideal para: Startups tecnoldgicas, productos digitales
0 modelos de negocio innovadores que puedan escalar
rdpidamente y ofrecer relorno de inversion a mediano o
largo plazo.



Ideal para: Emprendimientos creativos, sostenibles, tecnoldgicos o
con_fuerle conexion emocional o social. Especialmente atil si se quiere
generar comunidad desde el inicio o lanzar una primera produccion
sin endeudarse.

FONDOS
PUBLICOS

¢Qué son? Son progra-
mas del Estado (nacional,
departamental o munici-
pal) que ofrecen capital
semilla, cofinanciacion,
mentorias y aceleracién
de emprendimientos,
especialmente en etapas
tempranas o con impacto
econdémico, social o am-
biental. Muchos de estos
recursos no son reembol-
sables, lo que significa que
no se tiene que devolver el
dinero si se cumplen con
los requisitos y se ejecuta
bien el plan. Como afirmé
el estratega Michael Por-
ter: “La competitividad de
una nacién depende de la
capacidad de su industria
para innovar y mejorar”
(Porter, 1990, p. 1). Los
fondos publicos a menudo
buscan fomentar precisa-
mente esa innovacion.

@ Programas destacados en Colombia:

* Fondo Emprender (SENA): Capital semilla
para wdeas de negocio formales con alto impacto.

* Apps.co (MinTIC): Aceleracion para emprendi-
muentos digitales.

* INNpulsa Colombia: Cofinancia ideas innovado-
ras, escalables y de alto impacto.

* CEmprende: Espacios colaborativos, mentoria y
conexidn con redes de innovaciin.

* Convocatorias regionales: Alcaldias, cdmaras de
comercio y gobernaciones (¢). Bogotd Emprende,
Neiva Emprende, Medellin MEGA).

Ventajas:
* Financiamiento que no se devuelve.
* Te acompafia un equipo técnico para fortalecer
la idea.
* Visibilhidad y respaldo institucional ante bancos,
wnverstonistas y clientes.

Riesgos o retos:
* Proceso largo y competitivo.
* Mucha documentacion (plan de negocio, flyjo de
caja, propuesta de impacto).
* Se debe cumplir a cabalidad con el plan para evitar
sanctones 0 devolucion de recursos.

Ejemplo: Daniela, una joven emprendedora del
Huila, tenia una receta familiar de helados artesanales
veganos hechos a base de leche de coco y frutas locales.
Comenzd vendiéndolos en _ferias y eventos, pero soraba
con tener una produccion profesional y abrir su propio
punto de venta.
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Con la ayuda de un asesor del SENA, estructurd su idea y se presentd
a la convocatoria de Fondo Emprender. Durante el proceso, recibid
mentoria técnica, capacitaciones en modelo de negocio y acompaiia-
muento financero.

Después de 5 meses de trabajo, logrd el aprobado final y recibis $90
mullones de capital semilla no reembolsable. Con esos recursos, Danzela
comprd maquinaria, adecud su primer local y contratd personal.

Dos afios después, ya tiene 4 puntos de venta, ha generado mds de 10
empleos y estd en proceso de certificacion. Ademds, gracias al respaldo
del Fondo Emprender; pudo acceder a una linea de crédito con Bancoldex
para su expansion.

Con esa inversion, pudo mejorar su app, contratar a un desarrollador y
lanzar una campafia publicitaria en redes sociales. En solo tres meses,
triplicé la cantidad de usuarios registrados y aumentd sus reservas un
200%. Ademds, el inversionista le presentd contactos clave en el sector
pet-friendly que le abrieron mds puertas.

Ideal para: Emprendedores en etapa de arranque, con ideas claras,
diferenciadas, que generen empleo o impacto en su comunidad. También
para quienes ya han validado su producto/servicio y necesitan escalar
con el respaldo de una institucion.

Recomendacion: Si estds interesado en esta opcion, puedes visitar wwrw.
Jondoemprender.com, habla con un orientador del SENA o la cdmara de
comercto local. jPrepararse con tiempo marca la diferencia!

1 dinero: fue la com
amwntoy jb 7

lam de cTZCl

COMPARACION RAPIDA DE FUENTES DE FINANCIACION

Tipo Devuelves el dinero | Cedes parte del negocio Ideal para
Microcrédito alntereses) X No Negocios en operacién
Inversionistas "

Angeles X No Si Startups escalables
Crowdfunding X Depende I X Depende Productos creativos
Fondo Emprender X No X No Ideas con estructura, investigacion

y proyecciones claras

Fuente: Elaboracitn propia

6.3 COMO USAREL
DINERO CON ESTRATEGIA

iConseguir dinero es apenas el pri-
mer paso! La verdadera clave estd en ad-
ministrarlo con visién y responsabilidad.

A. Invierte, no gastes
Inversion = activos que generan mas ingresos.
Gasto = consumo sin retorno directo.

Priorizar:

* Herramientas que mejoren la produc-
twidad.

* Inventario st ya se tiene demanda.

* Marketing enfocado y medible.

* Personal clave (ventas, produccion, disefio).

* Legalidad: marca registrada, RUT
Cdmara de Comercto.

Evitar:
* Guastos personales.
* Comprar lujo innecesario (muebles caros
sin ventas).
* Publicidad sin estrategia.
* Pagar deudas con dinero nuevo.

B. Planifica pagos y retorno

Si el dinero es un préstamo, se debe
diseniar el flujo de pagos. Si es capi-
tal semilla, se debe trazar el retorno
esperado.

Tips utiles:
* Usar Excel o apps como Treinta, Mobills
o Mis Finanzas.
* Agendar recordatorios mensuales.
* Hacer simulaciones de ventas para cubrir
las cuotas.



,; PARA

DESDE RECORDAR

MI EXPERIENCIA

No se debe pedir dinero si Se debe planear y priorizar
no se sabe cémo usarlo. antes de gastar.

Hay que usar el dinero para Hay que elegir socios o
crecer, no para sobrevivir. inversionistas que compartan
la visién del emprendedor.

" MANOS
A LA OBRA

Haz una lista de lo que Prepara tu “elevator pitch”
necesitas invertir para crecer. de 1 minuto.

Simula qué harias con $5 Crea una presentacion: qué
millones (jhazlo en Excel!). haces, qué problema resuelves,
cuanto necesitas y como lo
vas a devolver o multiplicar.
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@% . ANALIZA
....... Y DISCUTE:

* :Cual de estas opciones se adapta * ¢Estas dispuesto a compartir tu
mas a tu etapa actual? empresa para crecer mas rapido?
* ¢Tienes la disciplina financiera * ;Puedes trabajar con otros
para asumir una deuda? emprendedores para hacer

alianzas en lugar de endeudarte?

% - LLEVALO A
LA PRACTICA:

. Entra a fondoemprender.com y revisa las convocatorias vigentes.

. Revisa A2censo.com si ya estés facturando y buscas inversion.

Agenda una asesoria gratuita en una Gamara de Comercio
o centro de desarrollo empresarial.

‘ Habla con otros emprendedores que hayan conseguido
capital y aprende de sus errores y aciertos.

¢Listo para tomar decisiones financieras con vision?
Porque tu negocio es tuyo.

Y también tu futuro.

Invierte con propésito, financia con estrategia.

wANGESIDEIBUSC/AR
EINANCIACION
SRR RIS S
AUTODIAGNOSTICO
HONESTO S@=smisila

WFERIRYAENE | (-0
BE[CARITAMNSEIDEEE
TIENER{UNIEFANICIPARG,
VADETAENMADOISOERE
COMOISER\Y - L1 TS
ESOSIRECURSO S

UEIMPAGHOIPIRECIHO,

ENDRIANIENIED
CRECIVIENLOMAITA
FENRAET /> BEL
NEGOCIOK




Guia Practica de Finanzas para Negocios

Capitulo 7

ESCALA
TU SUENO
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o NIEIGRCION

Sostenible

Por: Lady Maelos
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PALABRAS CLAVE

Escalabilidad, Crecimiento sostenible, Franquicias, Alianzas, Digitalizacién, e-com-
merce, Innovacion continua, Planeacion estratégica, Financiacién, Adaptabilidad.

OBJETIVO GENERAL

Brindar herramientas practicas y estrategias concretas para que los emprende-
dores escalen su negocio de forma sostenible, conservando control, calidad e
identidad, mientras se adaptan al cambio y aprovechan oportunidades reales

de crecimiento.

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

* Definir qué significa escalar un negocto y
por qué es crucial para su sostenibilidad
a largo plazo.

* Detallar estrategias viables que permitan
a los emprendedores expandirse sin per-
der el control operacional ni la esencia
de su marca.

* Explorar modelos de crecimiento innova-
dores como las franquicias, las alianzas
estratégicas y la digitalizacion, explican-
do sus beneficios y desafios.

* Ensefiar herramientas simples pero po-
lentes de planeacion estratégica, basadas
en datos y proyecciones realistas, para
una toma de decisiones informada.

* Inspirar con historias reales de empren-
dedores que lograron escalar sus negocios
con enfoque, disciplina, innovacion_y un
profundo entendimiento de su mercado.

7.1
¢QUE SIGNIFICA
ESCALAR UN NEGOCIO?

Escalar un negocio no es simplemente
vender mas. Implica un crecimiento
inteligente y exponencial, donde los
ingresos aumentan a un ritmo signifi-
cativamente mayor que el de los costos
y los recursos necesarios para operar.
Se trata de una expansion eficiente
que busca maximizar la rentabilidad
y el impacto.

Como bien lo dijo Peter Drucker,
“Donde hay una empresa exitosa, al-
guien tomod alguna vez una decisién
valiente” (Drucker, 1985, p. 12). Esca-
lar un negocio es una de esas decisio-
nes valientes, y requiere planificacion.

Para lograrlo, es fundamental:

* Profesionalizar procesos: Di-
sefiar y documentar flyjos de trabajo
claros y estandarizados que puedan ser
replicados con facilidad, reduciendo la
dependencia de individuos espectficos y
garantizando la consistencia.

* Delegar funciones clave: Confiar
en un equipo sélido y capacitado para
asumir responsabilidades operatias, per-
matiendo al emprendedor enfocarse en la
vision estratégica y la bisqueda de nuevas
oportunidades. La delegacion efectiva es el
arte de empoderar a otros para que rea-
licen tareas cruciales, liberando tiempo y
energta para el crecimiento.

* Abrir nuevos mercados o ca-
nales: Explorar nuevas geografias,
segmentos de clientes o plataformas de
venta que permitan alcanzar a una au-
diencia mds ampha sin aumentar pro-
porcionalmente la estructura de costos.

Ejemplo: Airbnb es el claro gemplo de la
escalabilidad. Comenzd en 2008 con un par
de colchones inflables en un apartamento de
San Francisco. Su vision, sin embargo, era
mucho mds grande: ofrecer una alternativa de
alojamiento global. No compraron propieda-
des; en su lugar, crearon una plataforma digi-
tal robusta y replicable que conecta a millones
de anfitriones con viajeros en mds de 220 pai-
ses y regiones. Su éxito radicd en la capacidad
de automatizar procesos de reserva y pago, es-
tandarizar la experiencia del usuario (a tra-
vés de fotos profesionales, resefias y soporte), y
construir una marca basada en la confianza
y la comunidad, permitiendo un crecimiento
masto sin un aumento lineal en sus costos
operatios o de infraestructura fisica.
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7.2

ESTRATEGIAS
PARA CRECER SIN
PERDER CONTROL

Crecer desordenadamente puede lle-
var al caos y a la pérdida de la identi-
dad del negocio. Para un crecimiento
controlado y sostenible, es esencial
implementar las siguientes estrategias:

* Sistematiza procesos: La crea-
cion de manuales de operaciones detalla-
dos, flujos de trabajo claros y listas de
verificacion (checklists) para cada tarea
recurrente es vital. Esto no solo estanda-
riza la calidad, sino que también facilita
la capacitacion de nuevos empleados y la
delegacion, asegurando que todos sigan
los mismos procedimientos y que la cali-
dad del servicio o producto se mantenga
consistente, sin importar quién lo ejecute.

* Formalizar la operacion: Es-
tablecer un marco legal y administrativo
sélido. Esto incluye la elaboracion de
contratos claros con proveedores, clientes
y empleados, el mantenimiento de regis-
tros contables y financieros organizados y
transparentes, y el cumplimiento de todas
las regulaciones fiscales y legales. La for-
malizacion brinda seguridad juridica y
stenta las bases para futuras expansiones
y auditorias.

* Medir todo: La toma de decisiones
basadas en datos es fundamental. Define
indicadores clave de rendimiento (KPLs)
que te permitan monitorear la salud del
negocto. Ejemplos incluyen el tiempo de
entrega de productos, el indice de satis-
Jaccion del cliente (NPS), el costo de

adquisicion de clientes (CAC), el valor
de vida del cliente (LTV) o el margen
de utilidad por producto. Un tablero de
control visual (dashboard) permitird
identificar rdpidamente dreas de mejora
_y oportunidades.

* Equipo confiable: Construir un
equipo en el que se pueda delegar con
confianza. Esto no significa delegar ta-
reas menores, sino capacitar y empoderar
a los colaboradores para que asuman
responsabilidades significativas. El em-
prendedor debe enfocarse en las funciones
criticas y estratégicas (vision, alianzas,
imnovacion), mientras que Ssu equipo se
encarga de la operacion diaria con auto-
nomia y responsabilidad.

Herramienta recomendada: Un
Mapa de Procesos es una represen-
tacién visual de todos los pasos que
componen una operacion, desde el
inicio hasta el fin. Permite identifi-
car cuellos de botella, redundancias
y puntos de mejora. Por ejemplo, al
mapear el proceso de “Atenciéon al
Cliente”, se podria descubrir que las
consultas son respondidas por varias
personas sin un protocolo unificado,
lo que genera inconsistencia. Al es-
tandarizarlo, mejoras la eficiencia y la
experiencia del cliente.

65

7.3
EXPANSION
GEOGRAFICA:
¢ESTAS LISTO?

Expandirse geograficamente no siem-
pre significa abrir nuevas sucursales
fisicas. Existen estrategias mucho mas
eficientes y de menor riesgo para lle-
gar a nuevos mercados.

* Venta online: La creacion de una
solida presencia en linea a través de un
e-commerce propio o el uso de marke-
tplaces permate llegar a clientes en cual-
quier parle del mundo. Aqui, la logisii-
ca de envio y la estrategia de marketing
digital se vuelven cructales. Por ejemplo,
una marca de joyeria artesanal puede
vender a nivel nacional e internacional
a través de su pdgina web y redes socia-
les, gestionando envios desde un inico
punto de operacion.

* Red de distribuidores o alia-
dos locales: En lugar de invertir en
wnfraestructura propia, se pueden esta-
blecer alianzas con empresas o indivi-
duos ya establecidos en otras ciudades o
regiones. Ellos se encargan de la distri-
bucidn, venta y/0 atencion al cliente en
su zona, aprovechando su conocimiento
del mercado local y su red de contactos.

Ejemplo de éxito local: Una marca
colombiana de snacks saludables llamada
“NutriBites” deseaba expandirse mds alld
de Bogotd. En lugar de abrir tiendas fisicas
costosas, establecieron alianzas estratégicas con
10 tiendas naturistas y gimnasios en Mede-
llin, Cali y Barranquilla. Estas tiendas, ya
con una base de clientes afines al producto, se
convirtieron en sus distribuidores. NutriBites
les ofrecia mdrgenes atractwos y material de
marketing, y las tiendas se encargaban de la
extibicion y venta. Esta estrategia les permitid
consolidar su presencia en nuevas ciudades con
una woersion minima, validando el mercado
antes de considerar cualquier expansion fisica.
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7.4
MODELOS DE CRECIMIENTO:
FRANQUICIAS Y ALIANZAS

Estos modelos permiten una expansion acelerada
aprovechando recursos externos, minimizando la
inversion de capital propio y el riesgo.

* Franquicias: Es un modelo de negocio donde el
Sranquiciador (el emprendedor) cede el derecho de
usar su marca, modelo comercial, know-how y siste-
ma operatiwo a un tercero (el franquiciado) a cambio
de una inversion inicial (canon de entrada) y regalias
periddicas. Es ideal para negocios con operaciones
altamente estandarizadas, una marca reconocida y
un modelo de negocio probado y rentable. La ven-
laja es que el crecimiento se financia con el capital
del franquiciado, y el franquiciador se beneficia de
una expansion rdpida con menor riesgo operativo.
Requiere un manual de operaciones exhaustivo y un
solido soporte al_franquiciado.

* Alianzas estratégicas: Son acuerdos de cola-
boracion entre dos o mds empresas que deciden unir
Juerzas para alcanzar objetivos comunes, potencian-
do su alcance y capacidades sin ceder el control. Es-
tas alianzas pueden ser de diversos tipos:

9

LGUNA

RRUCKER, 1965, [2 12)

“*DONDE HAY UNA
EMPRESA EXITOSA

* Co-marketing: Compartir esfuerzos de
marketing para llegar a audiencias comple-
mentarias (¢. una marca de café y una de
pastelerias promociondndose mutuamente).

* Co-desarrollo: Unir  conocimientos
para crear nuevos productos o servicios (g).
una empresa de tecnologia y una automotriz
para desarrollar un vehiculo inteligente).

* Distribucion: Una empresa utiliza los
canales de distribucion de otra para llegar
a nuevos mercados (¢. una marca de ropa
deportwa vendiendo sus productos a través
de una cadena de gimnasios).

* Suministro: Acuerdos exclusivos o pre-
ferenciales para asegurar insumos o servi-
cios clave.

Ejemplo global: Patagonia, la recono-
cida marca de ropa outdooy; ha expandido
su linea “Patagomia Provisions” (alvmen-
tos sostenibles) a través de alianzas estra-
tégicas con pequeiios productores locales y
cooperativas. En lugar de crear sus propias
granjas o fabricas, Patagonia identifica a
agricultores y pescadores que comparten
sus valores de sostenibilidad y calidad.
Proporcionan apoyo, comparten su mar-
ca y canales de distribucion, y a cambio,
obtienen productos de alta calidad que se
alinean con su mision. Esta estrategia les
permite dwersificar su oferta y entrar en el
mercado de alimentos de manera sostenible,
sin la necesidad de una inversion masiva en
infraestructura agricola.

7.5
E-COMMERCE Y
DIGITALIZACION

La digitalizaciéon no es una opcion,
sino una necesidad para escalar en el
mundo actual. Permite romper barre-
ras geograficas, automatizar procesos y
optimizar la toma de decisiones. Como
senal6 Charles Darwin: “No es la es-
pecie mas fuerte la que sobrevive, ni
la mas inteligente, sino la que mejor
se adapta al cambio” (Darwin, 1859).
Esta maxima es particularmente rele-
vante en el entorno empresarial digital.

* Crear tienda online (ej. Shopi-
Jy, WooCommerce: Desarrollar
un propio sitio de e-commerce da control
total sobre la marca, la experiencia del
cliente y los datos de venta. Plataformas
como Shopify simplifican el proceso,
ofreciendo  plantillas  personalizables,
pasarelas de pago integradas y herra-
mientas de marketing.

* Utilizar marketplaces (Mer-
cadoLibre, Rappi, Amazon):
Estos son grandes centros comerciales
online donde pueden listar los productos
los emprendedores y acceder a una vasta
base de clientes ya existentes. Si bien
hay comisiones, benefician a un negocto
pequeiio por su trdfico y su infraestruc-
tura logistica.

* Catalogo en WhatsApp Busi-
ness: Para negocios mds pequeiios
0 aquellos que desean una interaccion



Emprende y Proyecta

Guia Practica de Finanzas para Negocios

69

mds directa, WhatsApp Business per-
mute crear un catdlogo de productos, ges-
tionar pedidos y comunicarse con clientes
de forma eficiente.

* Publicidad segmentada en
redes sociales (Facebook Ads,
Instagram Ads): Permite dirigir
los mensajes publicitarios a audiencias
especificas basadas en intereses, demo-
grafia y comportamientos, optimizando
la tnversidn_y maximizando el retorno.

Ventajas clave de la digitalizacion:

* Ampliacion de alcance: se llega a
clientes mds alld de la ubicacion fisica.

* Automatizacion de pedidos y
pagos: Reduce la carga administrati-
vay minimiza errores.

7.6 )
FINANCIACION
PARA CRECER

Escalar un negocio a menudo requiere
una inyecciéon de capital para invertir en
tecnologia, marketing, talento o infraes-
tructura. Sin embargo, es crucial enten-
der que el financiamiento debe ser una
palanca para la rentabilidad, no una
solucién a la falta de ella. En el capitulo
anterior se explicé detalladamente este
tema, a continuacién, las opciones de
financiacién para escalar:

* Datos para tomar decisiones:
Se obtiene informacion valiosa sobre el
comportamiento del cliente, las tenden-
cias de compra y el rendimiento de los
productos, lo que permuite ajustar estra-
tegias de forma proactiva.

Ejemplo: Se continiia con Airbnb por-
que es un claro eemplo de como la auto-
matizacion y los microservicios han sido
clave para su escalabilidad. Su platafor-
ma utiliza algoritmos sofisticados para
emparejar anfitriones y huéspedes, gestio-
nar reservas, procesar pagos multimoneda
y ofrecer soporte al cliente 24/7. Esta
infraestructura tecnoldgica, compuesta por
pequerios servicios independientes que in-
teractiian entre si (microservicios), permi-
te que la plataforma funcione de manera
fluda a nwvel global, maneje millones de
transacciones diarias y se adapta rdpida-
mente a las nuevas funcionalidades sin
comprometer la calidad o la estabilidad.

* Reinvertir utilidades: La fuente
de financiacion mds saludable y sos-
tenible. Significa destinar una parte
de las ganancias directamente a la
expansion del negocio. Esto demuestra
disciplina financiera y un modelo de
negocto rentable.

* Créditos especificos para cre-
cer: Bancos y entidades financieras
ofrecen lineas de crédito disefiadas para
wmversion, capital de trabajo o expan-
sion. Es fundamental presentar un plan
de negocios sélido que demuestre la via-
bilidad del crecimiento y la capacidad
de pago.

* Inversionistas  estratégicos
(angeles, capital de riesgo):
Son indwiduos o fondos que invierten
capital a cambio de una participacion
accionaria en la empresa. Ademds del
dinero, suelen aportar experiencia, con-
tactos y mentoria. Son ideales para ne-
gocios con alto potencial de crecimiento
y una clara vision a largo plazo.

* Convocatorias para escala-
miento (ej. Programas de iN-
Npulsa en Colombia, Fondo
emprender: Gobiernos y organi-
zaciones de apoyo al emprendimiento a
menudo lanzan programas con fondos
concursables, cofinanciacién o créditos
blandos para empresas con modelos
wnnovadores y escalables. Se debe estar
atento a estas oportunidades.

Consejo clave: La financiaciéon debe
ser una herramienta para multiplicar
la rentabilidad del negocio. No se debe
pedir dinero simplemente para aumen-
tar las ventas; se debe pedir dinero para
mejorar los procesos, invertir en tecno-
logia que haga mas eficiente el trabajo,
expandir a mercados donde ya se sabe
que hay demanda, o desarrollar pro-
ductos que generen mayores margenes.
Cada peso invertido debe tener un re-
torno esperado claro.

7.7 )
INNOVACION
CONTINUA

La innovacién no es solo inventar algo
nuevo; es la capacidad de adaptarse y
mejorar constantemente para mantener
la relevancia y la competitividad en un
mercado cambiante. Escalar implica
una mentalidad de mejora continua.

* En empaques: Desarrollar em-
paques mds sostenibles, funcionales o
atractwos que mejoren la experiencia del
cliente o reduzcan costos logisticos. Por
gemplo, una marca de café que introdu-
ce empaques resellables para preservar
la frescura.

* Canales de venta: Explorar nue-
vas formas de llegar a los clientes, como
pop-up stores, ventas por television,
suscripciones mensuales, o ncluso la
wntegracion con plataformas de IA.
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* Amenazas (externas): ;Qué riesgos externos
podrian afectar el negocio? (e). nueva competencia,
cambuos regulatorios).

* Medios de pago: Ofrecer diversas
opciones de pago (criptomonedas, pa-
gos OR, links de pago) para facilitar
la transaccion y reducir la friccion para

. Modelo de Negocio Tallerista (Taller 5):
el cliente.

. Es una herramienta practica y simplificada que per-
* Combos o suscripciones: Crear p y simp quep

ofertas de valor afiadido o modelos de 7.8
negocio recurrentes. Un servicio de sus- PLANEACION
eripeion para productos de consumo ESTRATEGICA CON

mastvo o kits temdticos puede generar HERRAMIENTAS SIMPLES
ingresos predecibles y fidelizar clientes.

mite estructurar la idea de negocio en cinco compo-
nentes esenciales. A través de este modelo, se podra
visualizar, ordenar y comunicar la propuesta de for-
ma clara, sin perder de vista lo mas importante para
que sea viable y sostenible, se puede encontrar en el

. . . ultimo capitulo de ésta guia.
La estrategia no tiene que ser compleja.

Ejemplo inspirador: Palagonia va mds ~ Herramientas sencillas y efectivas per-
allé de la innovacion en productos. Han innovado  miten tener una visioén clara del rumbo
en su modelo de negocio y su compromiso con la del negocio. Como dijo Sun Tzu: “Las
sostenibilidad. Lanzaron programas como Worn  estrategia sin tictica es el camino mas
Wear; donde reparan la ropa de sus clientes de lento hacia la victoria. La tactica sin es-
Jforma gratuita o a bajo costo, promoviendo la du-  trategia es el ruido antes de la derrota”
rabilidad y reduciendy el descarte. También ofre-  (Sun Tzu, El arte de la guerra).

cen recambio de ropa usada por crédito en tienda,

Este modelo es ideal para emprendedores en etapa
de formacion o validacion, ya que permite desarro-
llar una vision integral del negocio de forma concre-
ta y accionable, siendo ademas un excelente punto
de partida para presentar la idea ante posibles alia-
dos o fuentes de financiacion.

Proyecciones simples: Estimar ventas espera-

wncentwando la economia circular. Esta innova- * FODA (Fortalezas, Oportuni- e .
y Iy L das, costos y punto de equilibrio (el nivel de ventas
cidn no solo refuerza su mision de marca y atrae dades, Debilidades, Amena- ] ;
o . . . L donde los ingresos cubren los costos). Esto permite
a un puiblico consciente, sino que también genera zas): Un andlisis fundamental que € A .
, . . . L, establecer metas realistas, identificar la rentabilidad
nuevas vias de ingresos y fideliza a sus chentes al ayuda a entender la posicion actual.

o tomar decisiones sobre precios e inversiones. No
prolongar la vida itil de sus productos. Y P

. , se necesitan modelos financieros complejos; hojas
* Fortalezas (internas): ;Qué se PIJos; 19
hace excepcionalmente bien? (¢). equipo

talentoso, producto innovador).

de calculo simples pueden ser suficientes.

Sugerencia: Dedicar un dia al mes, o al menos un
par de horas cada quince dias, a revisar las proyec-
ciones y estrategias. Compara lo real con lo proyec-
tado, analiza las desviaciones y ajusta los planes. El

* Oportunidades (externas):
¢ Qué tendencias o cambios externos se
pueden aprovechar? (¢). crecimiento del

. , tiempo invertido en esta reflexion estratégica no es
mercado online, nuevas tecnologias).

un gasto, sino una inversion que se devuelve multi-

.. . licada en eficiencia, mejores decisiones y un creci-
* Debilidades (internas): ;En qué P > Mg Y

se necesita mejorar? (¢. falta de capital,
procesos ineficientes).

miento mas solido.
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7.9
HISTORIAS
REALES QUE INSPIRAN

Inicios humaldes y “cosas que no escalan™: Comenzaron con la
idea de alquilar colchones inflables en su propio apartamento para
generar ingresos extra. Al principio, para mejorar la experiencia,
hicieron “cosas que no escalan™: visitaban personalmente a los
anfitriones, tomaban fotos profesionales de sus propiedades gra-
tis e incluso ayudaban a limpiar los apartamentos. Esta cercania
wicial les permitid entender profundamente las necesidades de sus
usuarios y construir confianza.

AIRBNB: Escalabilidad a través de la tecnologia y la comunidad: El verdade-
10 salto vino con el desarrollo de una plataforma tecnolégica robusta
que automatizo el proceso de bisqueda, reserva y pago. Invirtieron
en disefio de experiencia de usuario, construyeron una_fuerte comuni-
dad basada en resefias y confianza, y se enfocaron en la localizacién
global (traducciones, soporte en miltiples idiomas) para expandirse
rapidamente. Pasaron de ser un servicio local a un gigante global
que conecta a mullones de vigjeros y anfitriones, demostrando que
un modelo de negocio bien disefiado puede crecer exponencialmente.

EONSTRUVERCH ULA
EUERGEICOMUNIDADR
BASADA EN RESENAS
Y CONFIANZA 7 ==
ENEOCARON ém

oo cANIZACIO

GEOE/N I

e SITACOHERENCIA
ENURE SU DISEUREE
YASUSYACCIONES
EESIHAPERMIGIDO

GO SRU UNA MARCA

CON UNA LEALTAD
INIGUAINABIEEN

PATAGONIA:

De marca local a referente global de sostenibilidad: Fundada
por Yoon Chouinard, Patagonia comenzd como un pequeiio ne-
gocto de equipamiento para escalada. Su compromiso con la ca-
lidad y la durabilidad siempre fue fuerte. Lo que los hizo escalar
no fue solo el crecimiento en ventas, sino la integracion profunda
de la sostembilidad en su ADN y su modelo de negocio.

Innovacion circular y compromiso ambiental: Han sido proneros
en la industria al introductr programas curculares como Worn
Wear (reparacion y venta de ropa usada), lo que no solo extiende
la vida dtil de sus productos, sino que también_fomenta una cul-
tura de consumo responsable. Ademds, donan un porcentaje de sus
ventas a causas ambientales, y su cadena de suministro es trans-
parente y ética. Esta coherencia entre su discurso y sus acciones
les ha permutido construir una marca con una lealtad inigualable,
atrayendo a consumidores que valoran el impacto social y ambien-
tal, lo que a su vez impulsa su crecumiento global.
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7.10 )
CASOS PRACTICOS:
DECISIONES CLAVE

Caso A: Mariana y la delegacion es-
tratégica: Mariana era la duefla de una
pequena panaderia artesanal que hacia
todo: hornear, vender, manejar redes so-
ciales y atender al cliente. Estaba agota-
da y su crecimiento se habia estancado.
Decidié delegar estratégicamente las re-
des sociales y la atencién al cliente a un
equipo externo especializado, después
de haber creado manuales de respuesta
y guiones claros. Esto liber6 su tiempo
para enfocarse en la creacién de nuevos
productos y la optimizacién de sus pro-
cesos de horneado. En 3 meses, sus ven-
tas se duplicaron, no solo por la mejora
en la atencién online, sino porque ella
pudo dedicarse a lo que mejor hacia y a
la estrategia de crecimiento del negocio.

Caso B: Diego y la expansién sin ana-
lisis: Diego, dueno de una tienda de
ropa deportiva exitosa en su ciudad,
decidi6 abrir una segunda sucursal en
una ciudad vecina, guiado solo por el
éxito de su primera tienda y una “co-
razonada”. No realizé un analisis de
mercado profundo (demografia, com-
petencia local, héabitos de compra)
ni una proyeccién de costos y ventas
realistas para la nueva ubicacién. La
nueva sucursal nunca alcanzé el punto
de equilibrio; los costos fijos eran muy
altos y la clientela esperada no llegé.
Seis meses después, tuvo que cerrar la
sucursal, perdiendo una inversién sig-
nificativa y afectando la rentabilidad
de su negocio principal.

Conclusion: Crecer sin una estrategia solida y una base de datos puede
ser mds costoso y perjudicial que no crecer en absoluto. La planificacion y el
andlists son los mejores aliados.

DESDE

Como Coordinadora de Emprendi-
miento en la Corporacién Universi-
taria Taller 5 y durante muchos afos
en el SENA, he tenido el privilegio de
acompaifar a jévenes emprendedores
desde la chispa inicial de la idea has-
ta su puesta en marcha, incluyendo la

creacion y formalizaciéon de empresas
en diversos sectores. Esta experiencia,
sumada a mi rol como fundadora de
PRECISUELOS S.AS. y cofundado-
ra de AMBILAB S.A.S. (laboratorios
que incluso se fusionaron y extendie-
ron a nuevas zonas como Caquetd y
Putumayo), me ha ensenado la impor-
tancia critica de construir un modelo
de negocio sélido desde el principio.
Implementar sistemas de gestion de ca-
lidad (como la acreditaciéon ISO/IEC
17025:2017 en AMBILAB) y profesio-
nalizar procesos no son solo requisitos,
sino pilares fundamentales para la es-
calabilidad. La Feria EmprendeT?5,
que disefié e implementé, es un claro
ejemplo de como la visibilidad y el
apoyo comercial estructurado pueden
impulsar el crecimiento. He aprendido
que la adaptabilidad, la capacidad de
delegar y la vision de largo plazo son
tan importantes como la idea misma
para que un negocio no solo sobreviva,
sino que florezca y se expanda de ma-
nera sostenible.

MI EXPERIENCIA

Recomendacion:

Se recomienda al emprendedor que in-
vierta tiempo y esfuerzo en la sistemati-
zacion de sus procesos desde las etapas
tempranas. Documentar cémo se hacen
las cosas, desde la atencion al cliente
hasta la produccién, es vital para man-
tener la calidad y facilitar la delegacion
a medida que el negocio crece. Asimis-
mo, se debe priorizar la mediciéon de
indicadores clave de rendimiento (KPIs)
para tomar decisiones basadas en datos,
no solo en la intuicién. La formalizacion
de la operacién y la construccién de un
equipo confiable son pasos ineludibles
para un crecimiento controlado.

Consejo:

Escalar un negocio no significa trabajar
mas horas, sino trabajar de manera mas
inteligente. Se debe aprender a delegar
con confianza, empoderando al equi-
po para que asuma responsabilidades
operativas, mientras el emprendedor se
enfoca en la vision estratégica y la inno-
vacion. La digitalizacién y la explora-
ci6n de nuevos canales de venta, incluso
alianzas estratégicas, son herramientas
poderosas para expandirse sin necesi-
dad de una inversion masiva en infraes-
tructura fisica. La clave es la adaptabili-
dad y la mejora continua, siempre con
el propésito de la marca como guia.
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Escalar es crecer con propdsito, no por impulso: Cada paso
debe estar alineado con la vision y objetivos a largo plazo, basado
en una estrategia bien definida.

Tomar decisiones con datos evita errores costosos: La
intuicién es importante, pero los datos dan la certeza y la direccion
para minimizar riesgos.

Crecer no es trabajar mas, es trabajar mejor: La
escalabilidad se logra optimizando, delegando y sistematizando,
no aumentando tus horas de trabajo.

Crea tu mapa de procesos y detecta areas de mejora:
Identifica al menos un proceso clave en tu negocio (ej. atencién al
cliente, produccién, ventas) y dibuja cada paso. ¢;Dénde hay cuellos
de botella? ;Dénde puedes estandarizar o automatizar?

Proyecta ventas y costos para el proximo semestre: Utiliza
una hoja de calculo simple. Sé realista. (Cuanto esperas vender
cada mes? ;Cuales son tus costos fijos y variables? ;Cuando esperas
alcanzar el punto de equilibrio o un nuevo hito de rentabilidad?

Define tu aliado ideal para una alianza concreta: Piensa
en una empresa o emprendimiento que complemente tu negocio
y con el que puedas crear una sinergia. ;Qué podrias ofrecerle?
¢Qué te podria ofrecer a ti?

Explora plataformas de venta digital: Si ain no tienes una,
investiga Shopify, MercadoLibre, o incluso como potenciar tu
catdlogo en WhatsApp Business. ;Cudl se adapta mejor a tu tipo
de producto y a tu cliente ideal?

¢Cual es tu mayor obstaculo
hoy para escalar tu negocio?
¢Es la falta de tiempo, el capital,
el equipo, la tecnologia o el
conocimiento?

¢Coémo podrias crecer sin
trabajar horas extras? Piensa
en delegacién, automatizacion
o la adopcién de nuevas
herramientas.

¢Qué canal de venta atun no
aprovechas y podria impulsar tu
crecimiento? ;Un marketplace,
redes sociales, alianzas con
influencers, o la venta directa?
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1 Analiza 3 emprendimientos que admiras y cémo escalaron:
Investiga sus inicios, sus hitos de crecimiento, las estrategias que uti-
lizaron y los desafios que superaron.

2 Pide feedback a tus clientes sobre oportunidades de mejora:
A través de encuestas, entrevistas o redes sociales, pregunta a tus
clientes qué valoran de tu negocio y qué mejoras sugieren.

3 Define tu accién para escalar en 30 dias: Elige una de las estra-
tegias discutidas (ej. sistematizar un proceso, explorar una alianza,
lanzar un producto digital) y comprométete a implementarla en el
proximo mes.
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Capitulo 8

CONSTRUYE
TU MODELO

e
solida para crecer S ORRE: -

Por: Johny José Garcia Tirado

Con la colaboracion de:
Lady Maelos, Antonio Parra,
Harold Castafieda & William Diaz
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PALABRAS CLAVE

Escalabilidad, Crecimiento sostenible, Franquicias, Alianzas, Digi-
talizaciéon, E-Commerce, Innovacién continua, Planeacion estraté-
gica, Financiacién, Adaptabilidad.

OBJETIVO GENERAL

Brindar herramientas practicas y estrategias concretas para que los
emprendedores escalen su negocio de forma sostenible, conservan-
do control, calidad e identidad, mientras se adaptan al cambio y
aprovechan oportunidades reales de crecimiento.

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

* Definir qué significa escalar un negocio y * Ensefiar herramientas simples pero po-

por qué es crucial para su sostenibilidad lentes de planeacion estratégica, basadas

a largo plazo. en dalos y proyecciones realistas, para
una toma de decisiones informada.

* Detallar estrategias viables que permitan a
los emprendedores expandirse sin perder el * Inspirar con historias reales de empren-
control operacional ni la esencia de su marca. dedores que lograron escalar sus negocios
con enfoque, disciplina, innovacién y un
* Explorar modelos de crecimiento innova- profundo entendimiento de su mercado.
dores como las franquicias, las alianzas
estratégicas y la digitalizacion, explican-
do sus beneficios y desafos.
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PILAR 2: . puede integrarse de manera sistematica
PILAR 1: INNOVACION en la formacién universitaria.
CULTURA DEL CREATIVIDAD CON
EMPRENDIMIENTO PROPOSITO + La presente guia ha sido disenada

PROPOSITO PERSONAL +
CAUSA SOCIAL + ACTITUD
EMPRENDEDORA

Objetivo: Desarrollar la actitud, vi-
sion y valores del emprendedor antes
del negocio, para conocer y realizar
una inmersiéon en cémo debe funcio-
nar el negocio. Se busca que el estu-
diante reconozca su ADN empren-
dedor a través de la exploraciéon de
sueflos, pasiéon y una actitud proacti-
va, sentando las bases para una inmer-
sion profunda en el funcionamiento
del negocio.

Componentes clave:

* Autoconocimiento y Propésito:
Se guia al emprendedor en la identifica-
cidn de problemas del entorno y la defi-
nicion clara de su propdsito al emprender;
explorando tendencias actuales en em-
prendimiento social y medioambiental.

* Actitud Emprendedora y Ha-
bilidades Blandas: Se fomenta
el desarrollo de resiliencia, liderazgo,
creatiidad y responsabilidad  social,
pilares del “Emprendedor 4.07. Se
busca que el emprendedor halle su estilo
personal, identificando y fortaleciendo
sus habilidades blandas esenciales para
la adaptabilidad y flexibilidad.

Herramientas:

* Evaluaciéon de Competencias:
Assessment de competencias blandas
para un diagndstico inicial.

* Exploracion de la Vision: Test
de Talentos y Fortalezas, Mapa de
Vida y Motivaciones, y la redaccion del
Manifiesto del Emprendedor.

* Dindmicas Interactivas: Ulili-
zacién de analogias poderosas, tableros
interactivos y “Juego en serio” para el
descubrimiento del ADN emprendedor
y la wdentificacion de habilidades blan-
das. Se incluyen videos y presentaciones
para facilitar la comprension.

* Ejercicio: Realiza el Mapa de ta-
lentos, valores y motiwaciones persona-
les. Es necesario redactar el manifiesto
emprendedor: ;Cudl es tu objetivo de
negocio? ;Qué problema vas a resolver?
Por qué importa?

INNOVACION UTIL +
SOLUCIONES
TRANSFORMADORAS

Objetivo: Desarrollar la capacidad
de transformar ideas creativas en solu-
ciones reales, utiles y diferenciadoras,
que conecten con las necesidades del
cliente y generen valor desde el pri-
mer contacto, utilizando herramientas
practicas como el Design Thinking, el
Mapa de Empatia y el Lean Canvas,y
validando las propuestas mediante pro-
totipos y pruebas reales.

Innovar para emprender: una
guia practica desde la experien-
cia universitaria

La innovacién: una palabra recurren-
te... ¢pero, bien comprendida?

La palabra “innovacién” se ha converti-
do en uno de los conceptos mas repeti-
dos en la actualidad, tanto en el lengua-
je de la publicidad como en el discurso
empresarial. Es comun escuchar que,
para lograr mas ventas, conquistar nue-
vas audiencias o crear productos virales
en plataformas como TikTok, lo fun-
damental es “ser innovador”. Este tér-
mino se asocia de inmediato con ideas
como novedad, exclusividad, disrupcién
y valor diferencial. Sin embargo, pocas
veces se profundiza en lo que realmen-
te significa innovar y cémo este proceso

como una herramienta practica para
estudiantes y docentes del eje de em-
prendimiento. Su objetivo principal
es orientar la construcciéon de una
propuesta de valor solida sobre
una idea de negocio, partiendo de un
enfoque experiencial, metodologico
y centrado en el usuario. Més alla de
estimular la creatividad, se busca dotar
al estudiante de estrategias concretas
para transformar problemas reales en
oportunidades viables de innovacién.
Comprender la innovacion desde la ex-
periencia directa

El punto de partida para este proceso
formativo consiste en redefinir la in-
novacion a partir de la experiencia
directa de los estudiantes. Para ello,
se recomienda iniciar con ejercicios
practicos que planteen retos cercanos
a su entorno. Por ejemplo, disenar un
dispositivo que ayude a jovenes a dejar
el habito del vapeo o crear una aplica-
ci6n para facilitar la adopcion de ani-
males callejeros.

Estas actividades no solo despiertan el
pensamiento creativo, sino que fomen-
tan el trabajo colaborativo, una condi-
ci6on esencial de los procesos de innova-
ci6n contemporaneos. La innovacion
no es un acto individual, sino una cons-
truccion colectiva que se fortalece en la
diversidad de ideas.
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Durante la socializacién de estas pro-
puestas iniciales, se promueve la re-
flexion a través de preguntas clave:

* Qué hace diferente su solucién?
* A qué necesidad responde?

* :Quaén es el piiblico objetivo?

* :Qué valor aporta esta propuesta?

Estas preguntas ayudan a que los es-
tudiantes se detengan a observar su
idea desde una perspectiva de 360
grados, situando al usuario en el cen-
tro de la reflexion.

Aprender de los grandes: mode-
los empresariales de innovaciéon

Una vez introducido el concepto de
innovaciéon desde la practica, se da
paso al analisis de modelos empre-
sariales reales que han instituciona-
lizado la innovacién como eje de cre-
cimiento. Casos como el del Centro de
Innovacién de Nvidia o las estrategias
desarrolladas por el equipo de Banco-
lombia permiten ilustrar como las
grandes compaifiias integran procesos
de investigacion, prototipado y valida-
cion de ideas dentro de sus estructuras
organizativas.

Los estudiantes son invitados a investigar:

* . ;5 z .
Qué metodologias emplean estos centros?
ko - PN N
Como se conforman sus equipos?
* Qué herramientas utilizan para trans-
Jformar las ideas en soluciones funcionales?

El objetivo es que comprendan que la
innovacion no depende del azar o de
la intuicidn, sino de estructuras organi-
zadas, roles definidos y culturas institu-
cionales que promueven la experimen-
tacion y el pensamiento estratégico.

Identificar el problema: punto de
partida de la innovacion

Toda innovacién parte de una pro-
blematica concreta. Por ello, una
de las primeras tareas es descubrir
la raiz del problema que se quiere
resolver. Para ello, se introducen me-
todologias como:

El Diagrama de Ishikawa (también
conocido como diagrama causa-efecto)

La técnica de Los 5 Porqués, que
permite profundizar en las causas rea-
les de una situacién no deseada

Estas herramientas ayudan a estructurar
la observacion del entorno y permiten
que el estudiante formule una hipétesis
de solucion o una pregunta de inves-
tigacion que oriente el proceso creativo.
A partir de esta hipétesis, se inicia la fase
de desarrollo de ideas y prototipos.

Para hacer este proceso més dinamico
y visual, se sugiere utilizar el recur-
so pedagdgico gamificado llamado
“Ishikawa Company”, desarrollado
por la institucion, el cual permite apli-
car estas metodologias de forma activa
y colaborativa.

Comprender al usuario: investigacién centrada
en el cliente

Innovar sin entender profundamente al cliente es
como construir con los ojos vendados. Por eso, una
vez formulada la hipétesis, se guia a los estudiantes
para que realicen una investigacion rigurosa sobre
sus usuarios potenciales. Esta puede dividirse en
dos tipos:

Investigacion secundaria

* Consuste en recoptlar informacién ya disponible. Aqui los
estudiantes aprenderdn a:

* Construir el buyer persona, perfil de su cliente ideal

* Aplicar el Value Proposition Canvas para alinear
su producto con las necesidades del mercado

* Ademds, utilizardn herramientas como:

* Google Trends

* AnswerThePublic

* Buscadores especializados y foros digitales

También se implementa la técnica de netnografia, que
permite analizar comportamientos, emociones y comen-
tarios de usuarios en redes sociales y plataformas digita-
les. Esta observacion pasiva ofrece pistas valiosas sobre
expectativas, frustraciones y oportunidades de mejora.

Investigacion primaria

En esta fase, los estudiantes generan su propia infor-
macion a través del contacto directo con usuarios. Al-
gunas técnicas sugeridas son:

* Entrevistas a profundidad

* Cuestionarios estructurados

* Grupos focales

* Shadowing (observacion acompafiada)

Para asegurar que estas interacciones sean efectivas,
los estudiantes deben disefiar previamente una guia
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de moderacién, que funcione como
mapa metodologico para la recolec-
cion de datos.

Del hallazgo al prototipo: desarrollo
del Producto Minimo Viable (PMV)

Una vez comprendidas las necesida-
des reales de los usuarios, el estudiante
debe reinterpretar sus hallazgos res-
pondiendo las siguientes preguntas:

Qué tareas debe cumplir mu cliente?
Qué frustraciones enfrenta?

Qué resultados espera’?

Como puedo aliviar esas frustraciones?
Qué beneficios puedo generar?

Qué producto o servicio concreto puedo
ofrecer?

%% % % % %

Estas preguntas son la base para cons-
truir un Producto Minimo Viable
(PMV), es decir, una version simplifi-
cada pero funcional del producto, que
permite validar su efectividad en el
mundo real.

En esta etapa, se recomienda utilizar
la metodologia LEGO Serious Play,
una herramienta lidica y poderosa
para pensar con las manos, construir
ideas tangibles y fomentar la creativi-
dad colectiva.

La validacién del PMV se realiza a
través de estrategias como el Journey
Map (mapa de experiencia del usua-
rio) y tablas de retroalimentacion. Es-
tas permiten recoger las percepciones
de los usuarios y hacer ajustes antes de
pasar al siguiente nivel.

Hacia la implementacion: pro-
totipos funcionales y vision em-
prendedora

Finalmente, con la retroalimentacion
obtenida, los estudiantes desarrollan
un prototipo de media fidelidad,
es decir, una version mas avanzada y
cercana al producto final. En esta fase,
se aplican competencias técnicas de
distintas areas, como:

* Diseito de interfaces en Figma

* Creacion de renders o maquetas fisicas

* Desarrollo de sitios web o apps funcionales
* Duseiio de campafias de marketing digital

Este momento es clave, pues el estu-
diante pasa de la idea al objeto, del
pensamiento a la accion, y de la hipé-
tesis al emprendimiento con potencial
real de implementacion.

Cierre: innovar es construir con
sentido

Innovar no es un acto espontanco, ni
una idea genial que surge de la nada.
Es un proceso que combina empatia,
observacion, investigacién, prototi-
pado y validacion. Esta guia busca
acompafnar a estudiantes y docen-
tes en el desafio de crear propuestas
transformadoras con herramientas ac-
tuales y pensamiento estratégico.

Cada emprendimiento que nace de la es-
cucha activa y del analisis profundo tiene
mas posibilidades de generar impacto,
resolver necesidades reales y construir
valor para la sociedad. Porque innovar,
en definitiva, es crear con sentido.

Componentes clave:

Formular y responder: ;Qué hace di-
ferente la solucién o propuesta? ;Qué
mejoras?

Innovacién en producto, Innovacion
en modelo, Innovacién en entrega, In-
novacioén en experiencia.

Creatividad aplicada al problema real
del cliente.

Herramientas:
* Design Thinking
* Mapa de empatia.
* Lean Canvas.

Ejercicio: Crea un prototipo simple
de tu idea y pruébalo con 3 personas
antes de invertir dinero.
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PILAR 3:
MERCADEO

Conexién emocional + segmen-
tacion + marca clara

Objetivo: Disenar e implementar
una estrategia de mercadeo centrada
en el cliente ideal, que permita conec-
tar, atraer y fidelizar a quienes real-
mente valoran la propuesta de valor
del emprendimiento.

Este objetivo se traduce en acciones como:

* Identsficar con precision el segmento
de mercado.

* Comunicar una propuesta clara
y diferenciadora.

* Usar canales adecuados (como redes
soctales y contenido ttal).

* Construtr una marca coherente visual
_y emocionalmente.

Componentes clave:

* Segmento: ;Quién es el cliente ideal?

* Propuesta de valor clara y diferenciada.

* Canales de Comunicacion Tradiciona-
les (Radio, ‘Television, Medio Escrito,
Publicidad Exterior) y Canales de Co-
municacion Emergentes (Digitales, Redes
Soctales, Actividades en Punto de Venta).

* Estrategia de marca (visual + emocional).

Herramientas:
* Mapa de Empatia.
* Buyer Persona.
* Propuesta de Valor

Ejercicio: Define tu cliente ideal con
nombre, edad, gustos y frustraciones.
Crea un post que hable directamente
y describe a tu cliente.

PILAR 4:
FINANZAS

Controlar + Planear + Hacer Cre-
cer el Dinero con Inteligencia.

Objetivo: Desarrollar la capacidad
de gestion financiera en jévenes em-
prendedores, permitiéndoles planifi-
car, controlar y proyectar sus recursos
econ6émicos con inteligencia, para ase-
gurar la sostenibilidad, rentabilidad y
crecimiento de sus negocios desde las
etapas iniciales.

Componentes clave:

* Modelo de ingresos
(¢dmo recibir y ganar dinero).

* Determinar Costos, presupuesto, punto
de equilibrio.

* Uso inteligente de utilidades y flujo de caja.

* KPIs financieros simples: ingresos,
utilidad, liquidez.

Herramientas:
* Plantilla de presupuesto mensual y trimestral.
* Calculadora de punto de equalibrio.
* Simulador de flujo de caja.

Ejercicio: Elabora tu primer presupuesto de tres
meses y define cuanto necesitas vender para no
perder. Determina la generacién de valor y la ren-
tabilidad de la empresa.

Modelo de Proyecciones: En el siguiente enla-
ce: https://www.taller5.edu.co, en la pagina
de emprendimiento encontrards un modelo en
Excel® que te permitira realizar de manera sen-
cilla y rapida, las proyecciones financieras basicas
para tu emprendimiento.

El modelo se compone de las siguientes secciones.
T podras dirigirte a cada una de ellas haciendo
clic en el cuadro de texto deseado.

VENTAS

COMPRAS

NOMINA

DATOS

DEPRECIACION

DIFERIDOS

CREDITOS

Fuente: Elaboracidn propia

ESTADO DE SITUACION F

ESTADO DE RESULTADOS

FLUJO DE EFECTIVO

ESTADO DE COSTOS

RESUMEN

GRAFICOS

ANALISIS

TIR

EQUILIBRIO
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T solo necesitas diligenciar la informacion que se te solicitara en la secciéon “Da-
tos”. Las demas secciones se calculan de manera automatica.

Al hacer clic en el icono de datos, te dirigirds a dicha seccién. Una vez alli, di-
ligencia solo las celdas de color verde. Para ello deberas contar con la siguiente
informacién de tu negocio:

Fechas de inicio de las proyecciones,
con mes_y afio.

Inflacion promedio estimada para los
proximos 5 aiios.

Inversiones mensuales en activos fijos
(propiedad planta y equipo) necesarios
para el negocio, estos activos se calcu-
lardn teniendo en cuentas las diversas
actividades del negocio.

St se espera o no recuperar actios fijos
mensuales y a qué tasa.

St hay gastos diferidos y el nimero de
meses en que se debe amortizar.

Precio de venta de los productos. El mo-
delo brinda la opcion de cinco productos.

Cantidades a vender por producto. Las
cantidades a vender pueden ser el resul-
tado del estudio de mercados o de las
proyecciones de datos histdricos.

Proporcién de ventas a crédito a 30 y
60 dias (st las hay) y de contado.

Costo de Materiales Directos. Estas se
encuentran clasificadas por producto.

Costos de Materiales Indirectos, como
porcentaje de los Materiales Directos.

Costos indirectos de fabricacion men-
suales, teniendo en cuenta la operacion
del negocio y los precios de mercado de
los mismos.

. Gastos de administracion y ventas.

Para ello ten en cuenta todos los con-
ceptos que tengan lugar segin tu tipo
de negocio.

Nimero de personas a contratar y sueldos,
para produccion, ventas y administracion.

Proporcion de compras, st las pagas al
contado, a 30 o 60 dias.

Dias que tardards en fabricar tus pro-
ductos y dias que tardards en vender-
los, una vez fabricados.

Monto del crédito que requieres y pla-
20 para pagarlo, recuerda el limite de
los 36 meses del modelo y la tasa efec-
tiva mensual.

St dentro de tu flujo requieres créditos de
lesoreria, que generalmente se asimilan
a los sobregiros bancarios o créditos a
corto plazo, define la tasa efectiva men-
sual. De wgual forma, st tii proyectas
wnwvertir los excedentes de lesorerta, esta-
blece una tasa minima aceptable.

Tasa contributiva en cada caso: IVA
pagado y a descontar, tarifa de 1CA
) renta.
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* Mejora continua: Se promueve la identi-
ficacion de problemas a través de herra-
muentas como el drbol de problemas y el
drbol de objetivos, buscando soluciones y
optimizacion constante.

* Herramientas digitales de gestion: Se
exploran diversas herramientas que faci-
litan la operacion y el control.

Herramientas:

* Herramientas de trabajo colaborativo:
Para la gestion de tareas y proyectos, fa-
ctlitando la introduccion al componente y
la organizacion de habitos.

* Andlisis del entorno: Formato PESTLE
para comprender variables controlables y
no controlables.

* Definicion de problemas y objetivos: Mo-
delos de causa y efecto, drbol de proble-
mas_y drbol de objetivos.

* Representacion de procesos: Diagramas
de flyo para visualizar la metodologia
y aplicacion de los procesos de una idea.

* Gestion_financiera aplicada: Conceplos fi-
nancieros clave y explicacion del presupues-
to de tnversidn iicial del proyecto (comple-
mentando el Pilar 4 de Finanzas).

* CRM (Customer Relationship Mana-
gement) para gestionar relaciones con
clientes.

* Seguimiento de ventas y postventa.

Ejercicio: Crea un tablero de gestion
semanal con: tareas o actividades clave,
clientes, entregas, metas.

La Propuesta de Valor: Una pro-
puesta de valor irresistible es el co-
razén de cualquier emprendimiento
exitoso. Es la promesa clara de como
el producto o servicio va a mejorar la
vida del cliente o de los clientes, y por
qué deberian elegirlo. El concepto de
la propuesta de valor, fundamental
para la diferenciacién y la conexién
con el cliente ideal, se profundiza en
el Capitulo 4. Alli se explican los pasos
para construir una propuesta de valor
irresistible, desde la identificacion del
cliente y sus problemas hasta la valida-
ci6n de la solucién ofrecida.

8.2 EJEMPLO
PRACTICO: IDEA CENTRAL
DE NEGOCIO

A continuacién, se presenta una idea de negocio para
que jovenes emprendedores puedan desarrollarla y lle-
varla adelante de forma integral, aplicando los cinco
pilares del Modelo Tallerista:

“LunchGo” Comidas saludables por suscripcién sema-
nal para jovenes universitarios y trabajadores que no
tienen tiempo para cocinar.

El fundador vivi6 solo en la universidad y en-
fermé por comer mal y con desorden. Quiere
ofrecer una solucion a ese obstaculo que tam-
bién enfrentan otros jovenes: “Comer saluda-
ble sin perder tiempo ni dinero.” El negocio

1. CULTURA DEL
EMPRENDIMIENTO

Propésito personal +
causa social + actitud
emprendedora

nace de una experiencia propia, lo que genera
una fuerte conexién emocional.

Accion: Escribe tu “mantfiesto emprendedor”: ;Por
qué haces esto? ;A quién quieres ayudar y qué valoras?

Se busca resolver el problema de forma dis-
tinta, creativa, innovadora o mas eficiente. Se
define el modelo de negocio: El modelo es por
suscripcién semanal, los clientes eligen su ment
cada domingo y reciben la comida cada 2 dias.
Se personaliza el ment segun preferencia: ve-

2. INNOVACION

Creatividad con propésito
+ Innovacion util + Solu-

getariano, fit, sin gluten, etc. La experiencia es
ciones transformadoras

100% digital: se pide por WhatsApp o app.

Accion: Crea un prototipo de mentt digital y haz una
prueba piloto con 5 personas durante una semana.




19 Emprende y Proyecta

Guia Practica de Finanzas para Negocios

]

3. MERCADEO

Conexion emocional +
segmentacion + marca
clara

4. FINANZAS

Controlar + Planear +
Hacer Crecer el Dinero
con Inteligencia

El publico objetivo son joévenes entre 18-35
anos, estudiantes o trabajadores en ciudades.
Se comunica con humor, cercania, contenido
util (“5 snacks rapidos y sanos”). La estrategia
de “embajadores” se basa en nfluencers o estu-
diantes que prueban y recomiendan. La marca
es divertida, visual y cercana.

Accion: Define a tu cliente ideal con nombre propio,
necesidades, hdabitos y redes sociales. Crea un post de

1%

Instagram que te haga decir: “;Eso es para mi!
g q X /

Se busca control, flujo de caja y sostenibilidad
desde el inicio. Se trabaja con pedidos antici-
pados, lo que genera un flujo de caja positivo
antes de producir. Los costos variables son con-
trolados mediante produccién en lote e insu-
mos al por mayor. El punto de equilibrio es de
50 almuerzos/semana. Se proyecta un margen
de utilidad del 30% con posibilidad de reinver-
si6on mensual.

Accion: Crea un presupuesto de costos fijos y varia-
bles. Caleula tu punto de equilibrio. Ejemplo: ; Cudntos
almuerzos necesitas vender para cubrir todos tus costos?

5. GESTION
EMPRESARIAL

Organizacion
interna + herramientas
+ escalabilidad

Se establecen procesos estandarizados: pedi-
dos lunes, produccién martes/jueves, entregas
miércoles/viernes. Se usa una herramienta
(Trello, Notion o Excel) para organizar tareas y
pedidos. Se puede crear una plantilla automa-
tica en Sheets para controlar ingresos y gastos.
Se define la capacidad para escalar el negocio
con mas cocineros o repartidores por zona. Se
dibuja el “sistema de negocio”: entradas, pro-
cesos, entregas y seguimiento. Se empieza con
un tablero donde se anota cada pedido, su es-
tado y entrega.

Accion: Construye tu negocio desde lo personal, pero
con estructura. St detectas debilidades desde temprano
(como en el flyjo, marketing o logistica), describelas con
detalle para tenerlas claras y poder abordarlas con solu-
clones concretas. ¢ Tienes suficiente claridad para contar-
le tu idea a un mversionista, aliado o cliente? Consulta
un modelo de presentacion o pitch. Aprende a tomar
decisiones con visién, no solo con emocion.



Como aplicarla:
* Ofrecer entregas en 24 horas o el mismo dia.
* Alender por WhatsApp o un chat rapido.
* Facilitar pagos digitales simples y seguros.

Funciona muy bien si se venden produc-
DIFERENCIACION tos fisicos, comidas, servicios urgentes o
POR VELOCIDAD Y se tiene una tienda online. La clave esta
CONVENIENCIA en hacerle la vida mas facil o mas rapida

al cliente.
¢Qué es? Se trata de hacer

que el cliente reciba lo que Ideal para:

quiere mas rapido o mas * Servicios personalizados
facil que en otros lugares. * Negocios locales

* Productos artesanales

Ejemplos:
* Industria (repuestos o insumos): Garantizar entregas en 24 horas para pedidos
hechos antes de las 3 p.m., incluso en zonas rurales.
* Comercio (tienda de regalos): Ofrecer un servicio de “pedido exprés” en 2 horas para
cumpleafios olvidados, con tarjeta personalizada y entrega a domicilio.




Como aplicarla:
* Usar disefios modernos, originales o
minimalistas.
* Crear empaques creativos o reutilizables.
* Mantener una marca coherente en colores,
estilo y tono de comunicacion.
DIFERENCIACION
POR DISENO Y Esta estrategia es ideal si se ofrecen pro-
PRESENTACION ductos de moda, regalos, servicios crea-
tivos, alimentos o cosmeéticos. Hara que
¢Qué es? Sc trata de hacer el producto sea visualmente inolvidable.
que el cliente reciba lo que
quiere mas rapido o mas Ideal para:
facil que en otros lugares. * Alimentos.
* Moda.
* Cosméticos.
* Regalos.

Ejemplos:
* Comercio (pasteleria): Empaques en cajas con frases inspiradoras, personalizadas
para cumplearios o eventos.

“#No es solo un postre, es una experiencia emocional!”

* Servicio (marketing digital): Plantillas, informes y contenido visual 100% alineado
a la marca del cliente. Moderno, limpio y profesional.




¢Como elegir la estrategia?

Se deben hacer estas preguntas:
* JEl cliente valora mds el tiempo, la
atencion o el disefio?
* :Se puede sorprender con un impacto
soctal o una experiencia distinta?
* :Se tienen conocimientos que se puedan
transformar en valor agregado?

¢Como lograr una ventaja com-
petitiva sostenible?

Lograr una ventaja competitiva sos-
tenible es clave para que el empren-
dimiento no solo sobreviva, sino que
crezca con fuerza y se mantenga rele-
vante en el tiempo.

¢Qué es una ventaja competitiva
sostenible?

Es aquello que se hace mejor, diferen-
te o mas valioso que los competidores,
y que ademas se puede mantener en el
tiempo porque esta basado en recur-
sos, capacidades o estrategias dificiles
de copiar.

¢Como lograr una ventaja com-
petitiva sostenible?

El modelo clasico de Michael Porter
plantea tres grandes caminos:
* Liderazgo en costos (ser mds eficiente).
* Diferenciacion (ser mds dnico o especial).
* Enfoque (ser mejor en un nicho espectfi-
c0) y flexibilidad.
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LA CLAVE ESTA EN APLICAR

ESTO AL CONTEXTO DEL SECTOR:

SECTOR SERVICIOS

(Ej.: asesorias, salud, educacion,
disefio, marketing)

Estrategias sostenibles:

* Especializarse profundamente
en un nicho (¢. “marketing
para coaches” o “diseilo para

ONGs”).

* Ofrecer atencion personalizada
con una experiencia memorable
(el trato es el diferenciador).

* Usar intensivamente la
tecnologia para escalar sin
perder calidad (automatizacion,

CRM, 14).

* Construir la reputacion y
confianza como activos clave
(testimonios, portafolio,
casos reales).

Ejemplo: Una consultora de
bienestar laboral para pymes que
ofrece planes adaptados, con una
app de seguimiento emocional y ta-
Uleres virtuales personalizados.

SECTOR COMERCIAL

(Ej.: tiendas fisicas, e-commerce,
distribucién, alimentos)

Estrategias sostenibles:

* Ofrecer una curaduria de
productos dmnicos o dificiles
de conseguar.

* Optimizar la logistica (entregas
mds rdpidas, sin errores).

* Construir una marca con pro-
pisito o identidad fuerte (una
comunicacidn que conecte con
los valores del cliente).

* Fomentar la fidelizacion y la
comunidad (club de puntos,
eventos, grupos en redes).

Ejemplo: Una consultora de
bienestar laboral para pymes que
ofrece planes adaplados, con una
app de seguimiento emocional y ta-
Uleres virtuales personalizados.

SECTOR INDUSTRIAL

(Ej.: manufactura, agroindustria,
ensamblaje, produccion)

Estrategias sostenibles:

* Mejorar la eficiencia operativa
con procesos estandarizados y
control de calidad.

* Innovar en productos o procesos
(materiales nuevos, soluciones
mds duraderas).

* Responder con agilidad y
Sflexibilidad a los cambios
del cliente.

* Fortalecer las relaciones
estratégicas con proveedores y
distribuidores.

Ejemplo: Una empresa de em-
paques biodegradables que produce
bajo  demanda, con cerlificacion
ambiental y soporte técnico posven-
ta, adapténdose al tipo de producto
del cliente.

Claves generales parala sostenibilidad:

* Basar la ventaja en capacidades inter-
nas tnicas (no solo en precios bajos).

* Remvertir constantemente en innova-
cidn, equipo y mejora continua.

* Escuchar y adaptarse al cliente mejor
que los competidores.

* Construir una marca con propdsito,
coherencia y reputacion.

¢Por qué es clave conocer y disefiar
la ventaja competitiva?

* Porque evita ser “uno mds” en
el mercado: En casi todos los sec-
lores ya existen muchos oferentes. St no
se ofrece algo distinto o valioso, el cliente
elige por precio (y ahi siempre prerde el
mds pequefio). Una ventaja competitiva
ayuda a atraer clientes que valoran la
propuesta, no solo lo mds barato.

* Porque la ventaja competitiva
guia toda la estrategia de nego-
cto: Define como se va a compelts; en qué
seva a enfocar y a qué NO se va a dedicar
tiempo. Ayuda a tomar decisiones coheren-
les sobre:

* Precios.

* Marketing

* Proveedores.

* Canales de distribucion.

Ejemplo: Si la ventaja es la velocidad de
entrega, todo el modelo debe girar en torno a
una logistica rapida.
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* Porque permite construir valor a largo
plazo: Una ventgja bien disefiada se puede defender,
mejorar y escalar. Es la base de la reputacidn, fideliza-
cion y posicionamiento. Da estabilidad frente a la compe-
tencia, incluso frente a grandes empresas.

* Porque atrae mejores clientes e incluso in-
versionistas: Un cliente inteligente elige por valor; no
por precio. Un wnversionista o aliado serio quiere ver que
se tiene claro en qué se es mejor que el resto y por qué eso
es sostenible.

* Porque conecta con el proposito del em-
prendimiento Diseriar la ventaja competi-
tiva implica conocerse:

* :Qué se hace mejor que otros?
* Qué problema del cliente se resuelve mejor?
* :Qué motiva o apasiona hacer diferente?

Asi no solo se venden productos o servicios: se cons-
truye una marca con identidad y coherencia.
“Disenar la ventaja competitiva es como elegir las
mejores armas para la batalla del mercado: sin una
estrategia clara, solo se improvisa y sobrevive; con
una estrategia clara, se avanza con direccion y se
crea valor real.”

Ejercicios practicos con herramientas y casos
de ejemplo

Aplicaciones del Modelo de Negocio Integral segiin
el sector. A continuacioén, se encontraran tres aplica-
ciones practicas del modelo de negocio integral Ta-
llerista para jévenes emprendedores, adaptadas a los
sectores de servicios, comercio e industrial, segun los
cinco criterios clave:

* Cultura del emprendimiento
* Innovacion

* Mercadeo

* Finanzas

* Gestion empresarial

APLICACION 1:
SECTOR SERVICIOS

Idea de negocio: “EduMentor”
Plataforma de tutorias virtuales para es-
tuciantes de secundaria en zonas rurales.

Cultura del Emprendimiento: La
iniciativa nace del deseo de mejorar el
acceso a la educacion. El propésito es
democratizar el conocimiento de ca-
lidad. La motivacién es reducir la des-
igualdad educativa. Se tiene vocacién
por ayudar, transformar o acompariiar a
las personas. Se proyecta una identidad
profesional clara y una ética de servi-
cio. El enfoque se centra en la calidad,
la confianza y en construir una buena
reputacion personal.

Innovacion: Se ofrecen clases virtua-
les 1 a 1 con tutores capacitados. Se
disenan horarios flexibles y contenidos
adaptados a las necesidades del estu-
diante. Se utilizan herramientas acce-
sibles como WhatsApp, Zoom y otras
plataformas gratuitas que funcionan in-
cluso con baja conectividad. El servicio
es modular y flexible (paquetes, bonos,
planes). Se digitalizan procesos como
el agendamiento, automatizaciéon de
entregas y seguimiento. Se agrega va-
lor con recursos descargables, asesorias
personalizadas o soporte postventa.

Mercadeo: Se realizan campafias en
radios comunitarias y colegios publicos.
Se construye una marca que transmite
cercania, inclusion y transformacion
social. Se implementa una estrategia de
referidos entre estudiantes para crecer
con base en la confianza.

Finanzas: El modelo es por suscripcion
mensual, con tarifas muy accesibles. Se
manejan costos fijos bajos al apoyarse
en plataformas gratuitas. El punto de
equilibrio es de 20 estudiantes activos
por mes.

Gestion Empresarial: Se usan herra-
mientas digitales como Trello, Excel y
Google Calendar para agendar clases.
Se lleva una base de datos de tutores y
se hace seguimiento con un CRM basi-
co. Se realizan procesos de retroalimen-
tacién mensual con padres y alumnos.
Se organiza la agenda de servicios y se
automatizan recordatorios. Se estanda-
rizan protocolos de atencion al cliente.
Se apoya en herramientas como Excel,
Google Calendar, Notion o Trello para
mantener todo en orden.

Esta estructura por sectores permite
adaptar la idea y construir una base s6li-
da y realista segtin el entorno operativo.
Cada criterio actia como un pilar que
sostiene y potencia el crecimiento del
negocio, considerando las particularida-
des del sector en el que se trabaja.
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APLICACION 2:
SECTOR COMERCIO

£

Idea de negocio: “EcoRits Urbanos
Una tienda online de productos sostenibles
para la vida diaria (termos, cepillos de
bambi, bolsas ecoldgicas).

Cultura del Emprendimiento: Se
es un emprendedor joven, preocupado
por el exceso de plastico y el consumo
desechable. El proposito es transformar
hébitos cotidianos hacia una vida mas
responsable. Se tiene una actitud de
servicio, rapidez, ética y una escucha
activa hacia el cliente. El enfoque se
centra en ofrecer una experiencia po-
sitiva al consumidor y en resolver pro-
blemas cotidianos.

Innovacion: Se disefian kits persona-
lizados segun el estilo de vida (oficina,
gimnasio, hogar). Se ofrecen recom-
pensas por la devolucién de empaques
usados. Se mantiene un blog educativo
sobre sostenibilidad urbana. Se busca la
diferenciacion a través de la curaduria
de productos, canales de entrega o pre-
sentacion de los empaques. Se exploran
modelos por suscripcion, kits personali-
zados o combos tematicos.

Guia Practica de Finanzas para Negocios

Mercadeo: El enfoque principal esta
en Instagram, TikTok y el marketing
de contenido. Se construye una marca
visual limpia, amigable y con valores
ecolégicos. Se establecen alianzas con
microinfluencers ecofriendly.

Finanzas: El modelo de negocio se
basa en la venta directa online, con ba-
jos costos fijos. Se gestiona el inventario
de manera eficiente para evitar excesos.
Se establece un margen de ganancia
que permite la reinversiéon en nuevos
productos y marketing. Se busca la ren-
tabilidad a través del volumen de ventas
y la fidelizacion de clientes.

Gestion Empresarial: Se utiliza una
plataforma de e-commerce (¢j. Shopify)
para la gestion de pedidos y el inven-
tario. Se automatizan los procesos de
envio y seguimiento. Se implementa un
sistema de gestion de clientes para el
seguimiento de la satisfaccion y la reco-
leccién de feedback. Se establecen pro-
tocolos claros para el embalaje y envio
de productos.
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Recomendacion:

Se recomienda comenzar hoy, aunque no se tenga
todo listo. No se debe esperar a tener la idea per-
fecta, el capital ideal o todas las respuestas. Lo mas
importante es dar el primer paso, aprender rapido
y rodearse de personas que se sumen a la vision de
negocios. La accién genera claridad.

Orientacion Practica:

Se aconseja empezar pequeno, pero con estructura.
Se debe disefiar la propuesta, hablar con los pri-
meros clientes y medir todo desde el inicio. Es
crucial cuidar la mentalidad, asi como se cuida el
producto; los negocios crecen al ritmo en que el
emprendedor crece.

St el emprendedor evoluciona, su idea también.

El enfoque debe estar en resolver un problema real, no en
vender algo bonito.

El éxito llega cuando se mejora la vida de alguien, no
solo cuando se logra vender:

Es importante aprender a leer los nimeros, aunque no
se sea financiero; el dinero es el idioma de los negocios, y
entenderlo da poder de decision.

Finalmente, se deben construir relaciones, no solo ventas;
las alianzas, los mentores y los clientes fieles sostendrén
en los momentos dificiles.

Guia Practica de Finanzas para Negocios

*“*EMPRENDER

NO ES UNA META:
ESUN CAMINODE
CRECIMIENTO
PERSONAL Y

COLECTIVO-—
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El emprendimiento no
comienza con un producto,
sino con un proposito.

La innovacién no siempre
es tecnoldgica, también
puede ser creativa, humana
o cultural.

El cliente ideal no es
“todo el mundo”, sino un
segmento especifico que
valorara la propuesta.

El dinero no es el fin, sino
el medio para sostener y
escalar el impacto.

Todo negocio exitoso tiene
procesos definidos, por
pequerios que parezcan.

1
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No se debe competir por
precio, sino por valor.

Una buena marca es una
promesa cumplida.

Emprender es aprender
haciendo, no esperar a que
todo esté perfecto.

Los nameros deben hablar
claro: ingresos, costos, utilidad

y liquidez.

La ventaja competitiva se
construye, no se improvisa.

70

* Define tu manifiesto
emprendedor: ;qué te mueve, a
quién ayudas y por qué?

* Realiza una encuesta corta a 5
personas de tu publico ideal.

* Disefia un prototipo simple
(imagen, boceto, maqueta o
video).

* Publica tu propuesta de valor en
redes y pide retroalimentacion.

Arma un presupuesto mensual
con tres categorias: ingresos,
costos y gastos.

* iPor qué esta idea te representa
y qué causa deseas impactar?

* :Qué problema estas
resolviendo realmente?

Registra tus primeras ventas
o interacciones en una hoja
de calculo.

Haz un tablero de tareas
(Excel, Trello o papel) con
fechas y responsables.

Evalta con quién puedes aliarte:
proveedor, socio, influencer,
nstitucion.

Establece un objetivo concreto
de corto plazo (30 dias).

Crea una rutina semanal para
revisar tu avance y hacer los
ajustes necesarios.

¢Qué hace tu propuesta diferente
o valiosa frente a otras?

¢Quién es tu cliente y como se
siente antes y después de usar tu
producto o servicio?
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¢Estas vendiendo un producto o
entregando una experiencia?

¢Qué gastos puedes eliminar sin
afectar la calidad?

¢Coémo puedes generar ingresos
sostenibles desde el primer mes?

Graba un video de 1 minuto
explicando tu negocio y
publicalo.

Entrega tu producto o servicio a
3 personas y recopila su opinion.

rea un calendario de
c lendario d
publicaciones en redes por 7 dias.

Calcula cuantas unidades necesitas
vender para cubrir tus costos.

Presenta tu idea de negocio en
3 minutos frente a un grupo de
personas o tu mentor.

%

¢Qué errores cometiste esta
semana y qué aprendiste de ellos?

¢Qué proceso estas repitiendo
que puedes automatizar o
estandarizar?

¢Qué te impide avanzar y como
puedes desbloquearlo?

Disenia tu primer flujo de caja en
Excel o Google Sheets.

Crea la historia de tu marca y
publicala como post.

Establece un canal de atencién
directa (WhatsApp o email) y
responde en menos de 1 hora.

Crea un portafolio digital o carpeta
con tus productos o servicios.

Elige un grupo de KPIs (ventas,
seguidores, visitas, reservas) y
hazle seguimiento diario por
una semana.
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3. FUNCIONALIDAD Y
DEMOSTRACION (SI APLICA)
¢COMO FUNCIONA?: EXPLICA
DE MANERA SIMPLE EL
FUNCIONAMIENTO DE SU
PRODUCTO O SERVICIO.

Demostracion: Si es posible y practico, haz una
pequeiia demostracion en vivo.

Ejemplo: “Nuestro proceso es simple: 1) el cliente lUena
un brigf, 2) disefiamos su identidad visual o campaiia, 3)
entregamos piezas optimizadas para web y redes. En pantalla
pueden ver el antes y después de Panaderia El Trigal, que
aumentd su engagement un 200% tras nuestra intervencion.”

4. MERCADO Y
CLIENTES POTENCIALES

Tu mercado objetivo: Define claramente a
quién le vendes. Herramientas como el “Mapa de
Empatia” te ayudaran a entender profundamente
a su cliente.

Tamafio del mercado: Demuestra que hay una
oportunidad grande con datos sélidos.

Ventaja competitiva: ;Qué te hace diferente y
‘ 7\ mejor que las alternativas disponibles? Identifica
sl’ tus fortalezas mediante un analisis FODA simple.

Ejemplo: “Nos dirigimos a pequerios negocios entre 1 y
O aflos de creacién, que no tienen un equipo de marketing y
necesitan apoyo externo para crecer:. Solo en Bogotd hay mds
de 35.000 empresas de este perfil. Nuestra ventaja: somos
Slexibles, accesibles y trabajamos con enfoque comercial, no
solo estético.”
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6. PROYECCIONES Y VISION DE
CRECIMIENTO SOSTENIBLE

Proyecciones financieras: Presenta sus proyec-
ciones de ventas y ganancias a 3-5 aflos.

Estrategia de escalabilidad: ;C6mo piensas cre-
cer de forma inteligente?

Innovacién continua: Explora nuevas formas de
llegar a sus clientes.

Equipo confiable y procesos: Construye un equi-
po en el que puedas delegar con confianza.

Ejemplo: “Para los proximos 2 afios proyectamos triplicar
ingresos, aumentando el equipo de creativos y automatizando
procesos de atencion y seguimiento con herramientas digitales.
Queremos expandirnos a Medellin y Cali con equipos remotos
y alianzas con cdmaras de comercio locales. Ademds, desarro-
llaremos nuestra propra plataforma de contenido editable para
emprendedores con bajo presupuesto, bajo el modelo SaaS.”

7. EL EQUIPO

¢Quién esta detras?: Presenta a su equipo. Resalta
las habilidades y experiencia clave de cada miembro.

Ejemplo: “Somos un equipo de 4 personas: 1o, Laura, soy
disefiadora grdfica con 7 afios de experiencia. Sebastidn, nues-
tro estratega digital, es experto en pauta y conversion. Nataha
es copywriter creativa con background en storytelling, y Camilo
gestiona el servicio al cliente. Nos une una visién clara: democra-
tizar el buen disefio.”

8. LA SOLICITUD Y EL
USO DE LA INVERSION

¢Cuanto dinero necesitas y por qué porcentaje
de tu empresa?: S¢ muy especifico con la cantidad
de dinero que pides y el porcentaje de participacién
que ofreces.

Uso de la inversion: Explica detalladamente en
qué usaras el dinero. Prioriza inversiones que mejoren
productividad, marketing y personal clave.

Ejemplo: “Buscamos una mversion de $§80 millones a cam-
bio del 15% de participacion. El 40% wd destinado a mar-
keting digital, el 30% a desarrollo de una plataforma propia
de disefio editable, y el 30% a contratacion de dos creatwos
para reducir tiempos de entrega y aumentar capacidad operativa.
Nuestra meta: crecer 3X en 18 meses y alcanzar facturacion de
$300 mallones anuales.”
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