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La ruta para emprender

Esta es tu guia en la creacion de tu empren-
dimiento. Aqui encontrards algunos consejos
para que sigas construyendo la historia de tu
negocio.

Podras realizar ejercicios y actividades que te
aclararan algunas preguntas sobre el seguimiento
que les estas haciendo a tu negocio, asi como
algunas ideas sobre los suenos que quieres
alcanzar.

Las historias y las herramientas que encontraras
a lo largo de esta cartilla te serviran para tomar
decisiones que beneficien tanto el crecimiento
de tu negocio, asi como el fortalecimiento de
las relaciones con tu familia, vecinos, clientes
y empleados, que finalmente son la base de tu
historia como emprendedor.

Aprenderas a conversar con tus clientes y
aliados, a entenderlos para saber qué desean y
cémo ofrecerles un buen servicio y/o producto.
También encontrards recomendaciones muy
practicas para llevar las cuentas de tu negocio, y
saber cuanto te has gastado y en qué, cuanto has
ganado, la importancia de ahorrar o invertir en
otros productos y materiales, asi como tomar las
decisiones en el momento adecuado.

En este recorrido te acompanard Felicia, una
emprendedora como tu que anos atras decidié
emprender y hoy ha logrado fortalecer y hacer
crecer su negocio. Ella ya pasé por lo que tu
viviste, por eso tiene mucho por ensenarte desde
su experiencia. Sus aprendizajes y vivencias como
emprendedora haran de este viaje mas seguro,
motivador y claro.
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Mi historia, un camino de retos y aprendizajes

Hace ya mas de 10 aflos que mi suegra, Luz, me
ensenod a hacer arepas. iElla era una experta! Para
esa época vivia en Apartadé con Juan, mi esposo.
Apenas llevabamos como 3 anos de casados,
cuando Luz me animé a ayudarla. Yo hacia sino
buscar trabajo y nada, ni en los restaurantes
como mesera ni en los supermercados como
cajera, jnada, estaba muy duro! Y bueno, yo con
ganas de trabajar y ganar plata para ayudarle a
mi esposo y ahorrar para comprarnos una casita,
pues me animé. Nos despertadbamos a las 3:30
a.m. y empezabamos a moler el maiz, luego
cocindbamos la carne desmechada, el huevo y el
ahogado. A las 6:00 a.m. ya teniamos todo listo
para la venta. Con el fogén de lefa prendido
calentabamos las arepas y las preparabamos
como nos las pedian, que con mantequilla, que
con carne, que con ahogado. A las 11:00 a.m.
terminabamos, se nos iban todas las arepas.

Tres anos después mi suegra me dijo: “Mija, yo
ya quiero descansar, siga con las arepas, usted
es berraquita”. Desde ese dia empezdé mi historia
como emprendedora, aunque de eso me di
cuenta después. Segui con la venta de las arepas,
hasta que un dia, de esos en lo que uno se levanta
como inquieta, pensé: “iY si vendo arepas con
sancocho!”. Yo me levanté de esa cama y le dije

a mi esposo: “Juan, se nos crecio el negocio, voy
a montar un restaurante”. Ese hombre abrié los
ojos y ni tiempo de hablar le dio, yo ahi mismo sali
a buscar sillas, mesas, manteles, ollas, de todo, y
monté el restaurante en la sala de mi casa.

Alicia ya habia cumplido 6 afios y Alma tenia 4.
Pero nada, yo para adelante, con mis dos hijas
bien pequenas y con el apoyo de mi esposo. Me
levantaba bien temprano y trabajaba siempre con
la mentalidad de que yo era capaz. jY me funciond!
De vender 25 paquetes de arepas al dia, pasé
a vender 150. Ademas, vendia sancochos para
el almuerzo, mas el menu del dia: sopa, arroz,
maduro o papa; carne, pollo o pescado; ensalada
y jugo. jYo estaba feliz!

Asi fue como empecé mi negocio. Ha sido una
historia llena de muchos aprendizajes que
ahora quiero compartir contigo. Con el tiempo
comprendi que esta historia no se construye en
solitario, al contrario, son muchas las personas
que llegan a apoyarte. Por eso te invito a que nos
conozcamos para acompafarnos en este viaje. Me
gustaria saber deti,quién eres, qué te gusta, quién
es tu familia, cudl es tu negocio y cuales son tus
deseos y suenos como persona emprendedora.
Asi que conversemos y emprendamos este viaje.




il o5t nomfie?

¢Como nacio la idea y qué has vivido desde que comengaste esta historia?




Gracias por compartirme
tu historia. jSon muchas las
experiencias que has vivido! Y
no dudo de lo valiosas que son
para ti, tu familia y tu unidad

productiva.

iNo te confundas! Algunos

expertos les llaman unidad
productiva, otros emprendimiento,

pero yo le digo negocio. En
conclusion: se refieren a lo mismo.

Como te lo dije, esta no es una historia que se escriba sin
compania, jni te imaginas cuantas personas han llegado
para apoyarme! Entre ellas mi familia. Recuerdo una vez que
estaba en la cocina pelando unas papas, para ese entonces
todavia estaba en la cocina de mi casa donde si mucho
cabiamos dos personas y las dos ollas grandes donde
montaba los frijoles. Senti que me jalaron mi delantal, bajé
mi cabezay via Alicia, ya tenia 9 afios. Ella me miré y me dijo:
“Mama3, aqui ya no te caben mas cosas, ¢vas a conseguir una
cocina mas grande? Ya la necesitas”. No supe qué decirle,
solo senti un deseo intenso de hacerle caso y salir a buscar
una casa con una cocina mas grande, y lo hice, esa fue la
primera sede de mi restaurante.

Mi familia también ha estado paradarme animoy, claro est3,
para hacer las actividades que implica tener un restaurante.
Mis hijas me ayudan en la cocina y algunas veces atienden a
los clientes. Mi esposo es el que se encarga de ir al mercado
y comprar todo lo que necesito para preparar mis platos,
iy €s un apoyo enorme, porque llega con unos bultos de
comida pesadisimos!

Como veras mis dos hijas y mi esposo son de gran ayuda
para mi. También tengo primos, tios y sobrinos que me
laman y me preguntan coémo va el negocio. Al principio,
cuando abri la primera sede de mi restaurante, iban y me
llevaban platos, ollas, cucharas, manteles, de todo. Una tia
me dijo: “Si no nos apoyamos entre la familia, entonces
coémo hacemos. Mija, dele pa "lante, este restaurante le esta
quedando muy bonito”. Esas palabras lo llenan a uno de
alegria, de ganas de seguir.



Buero, ya he hablade muche de e

Cuéntame como es tu familia. Aqui la puedes dibujar o puedes pegar una foto, y en las
lineas que estdan al lado puedes escribir los nombres de tus familiares y, si quieres, escribir
una frase donde describas quiénes son.




Ademadas de mi familia, mis vecinos han sido muy importantes
en la historia de mi negocio. Recuerdo que una vez, recién
abierta la primera sede de mi restaurante, yo le dije a mi esposo:
“Juan, voy a preparar un sancocho y unas arepas bien buenas
y se los voy a dar a los vecinos. Y si a ellos les gusta, yo sé que
me van a recomendar con otros vecinos, espere y veras”. iY si,
eso me funciond, les encantdé! Ahora cada vez que pasa gentey
pregunta por un lugar para comer, mis vecinos les dicen: “Vaya
donde Felicia, alla va a la fija".

Claro est3, ellos me dicen que me recomiendan porque preparo
las mejores arepas y unos almuerzos bien deliciosos, y porque
también atiendo con mucho amor y paciencia. jQue soy bien
buena gente! Por eso siempre pienso en mis clientes y en mis
vecinos. Yo creo que por eso los del barrio me tienen aprecio,
y eso hace que seamos muy unidos y nos apoyemos en lo que
hacemos, como en el crecimiento de nuestros negocios.




;Como se llama tu emprendimiento?

Dby o pega sw logo, iase lo podemes conocet)




o ol mapa

;Donde esta situado tu negocio?, jen qué gona?, ;quiénes son tus vecinos? y ;qué hay a su alrededor? Para esto, te invito a hacer esta
actividad:

Dibuja en el mapa de tu barrio o comunidad (como lo hayas visto o como te lo imaginas). Como anexo a esta cartilla encontrards una
hoja con figuras en adhesivo, coge uno y pégalo en el lugar del mapa donde estd ubicado tu negocio. Ahora utiliza Llos colores para
ubicar y dibujar otros lugares que hoy hay en tu comunidad: la iglesia, la tienda, la ferreteria, otros.




Toda experiencia es una oportunidad de aprender

Una tarde, creo que ya iban a ser las 5:00 p.m.,
estaba sentada en una silla del local descansando
un poco luego del dia agitado que habia tenido.
Ademasde servir los almuerzos con las arepas que
acostumbraba a preparar, me llamoé el parroco de
la iglesia para decirme que necesitaba urgente
20 almuerzos, pues se habia enfermado la senora
que siempre se los ayudaba a preparar y ese dia
tenia una reunién muy importante. jEntonces,
corray hagale los almuerzos al padre. En la cocina
corriamos de un lado a otro!

Bueno, el caso es que se los entregamos y yo
me senté a descansar. En esas que tocan la
puerta, entra un sefor que yo nunca habia visto
y me dice: “Senora, ¢tiene almuerzo?, vengo
hambriado”. La verdad yo ya no tenia nada y
tampoco me quedaban insumos para preparale
algo. Entonces yo le dije la verdad, jy ese senor se
pegd la enojada y me empezé a decir un montén
de barbaridades!".

Varios vecinos escucharon el escandalo y fueron
al restaurante. Me vieron bien asustada, yo
estaba muda, del susto se me fueron las palabras.
Entonces, dofa Claudia se paré al frente del
sefnor y con su voz alta le dijo: “Oiga senor, con
todo el respeto, Felicia ya le dijo que no le podia
preparar su almuerzo, a ella ya no le queda nada”.

Y ese sefor seguia pero bien bravo. Entonces don
Carlos, que también corrié a mirar qué pasaba, le
dijo: “Senor, vea, yo entiendo que tiene hambre,
pero Felicia no tiene la culpa. A esta hora usted
no va a encontrar almuerzo. Entonces, si quiere,
yo le vendo dos pasteles de pollo, que estan bien
buenos, y asi usted come algo y se tranquiliza. ¢ Le
parece?”. El sefior lo mird, se quedéd en silencio y
con la cabeza le dijo que si, jsanto remedio!

Por situaciones como esas, y muchas otras que
me han pasado, es que yo le digo a la gente que
estd emprendiendo, como tu, que una de las
cosas mas importantes que debe hacer, es cuidar
y respetar las relaciones. Y no solo con el cliente,
ese es uno, también con la familia, los vecinosy los
empleados. Yo he encontrado muchas personas
que me han apoyado, unos que cuidan de mi
negocio, otros me traen clientes y otros ayudan
consiguiendo las cositas que voy necesitando.
dona Claudia y don Carlos son unos, pero también
esta don Pedro que es el que me fia los aguacates,
o dofa Silvia que es la que todos los dias va al
restaurante a las 3:00 a.m. para limpiarlo antes
de que yo lo abra, o don Benjamin que todos los
dias pasa entre 5 y 8 veces para saber que todo
esta bien. iMejor dicho, toda una red de aliados
del Restaurante Felicia!

“El respeto es importante porque es
la base de una relaciéon. Aun si algo
no nos gusta de la otra persona con
decencia se lo podemos decir y asi
construir juntos.

Hay veces que llegan clientes, que no
estdan de muy buen genio, entonces
yo los atiendo bien, siempre trato
de respetarlos. Asi yo logro que en
mi negocio los clientes se sientan
tranquilos”.

Emprendedora de Apartado




;Tienes unared de aliados y de apoyo?

Yo sé que si, y te invito a plasmarla en
este mapa:

Escribe en cada uno de las figuras los nombres de las personas que
consideras son un gran apoyo para ti. Ahora coge la tijera y recorta los
circulos guiandote por la linea punteada. Coge una lana de color rojo,
otra verde y otra azul.

“La confianza es ser un libro abierto para creer en

Con la lana roja une los nombres de las personas que hacen parte miy en las otras personas.

de tu familia. Inserta la lana en el orificio que esta en la figura con

su nombre y luego lleva la otra punta hasta el de tu otro familiar, y Para ganarme la confianza de mis clientes
sigue con ese proceso. Ahora coge la lana de color verde y realiza siempre les hablo de mis productos con la verdad.
el mismo paso a paso con las personas que hacen parte parte de tu Desde mi labor me aseguro de hacer todo con

amor para cumplirles con lo que me pidieron y

comunidad. Por ultimo, toma la lana de color azul y une los nombres ' -
brindarles lo mejor”.

de las personas que te brindan apoyo econédmico (te presta dinero, te

fia, te deja mas barato, otros). Emprendedora de Apartadé
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Ahora, tener mi red de aliados también me ha
traido retos. Por ejemplo, cuando viene un cliente
y me dice: “Ay Felicia, hoy estoy sin un peso para
pagarle el almuerzo, yo le pago en cinco dias que
me llega una plata”. Si yo sé que es un cliente que
va mucho, que siempre me paga, pues yo confioy
le digo que si. Al principio no fue facil, pero ya con
el tiempo me di cuenta que yo si podia hacerlo
con mis clientes de confianza, eso luego nos
volvia mas cercanos.

Otra vez me paso que yo le entregué la devuelta a
un cliente, él me pagé con un billete de $20.000,
entonces yo le devolvi $12.000 porque el menu
completo valia $8.000. Cuando llega ese sefior
y se pone todo bravo, me decia que yo le estaba
robando, que él me habia pagado con un billete
de $50.000. Y yo, con mucho respeto, le decia
que no, que él me habia pagado con uno de
$20.000. Ese sefior alegaba y alegaba, hasta que
yo le dije: “Sefor, yo estoy segura que usted no
me dio un billete de $20.000, pero si usted no me
cree, yo llamo a un policia para que nos ayude a
solucionarlo”. Se quedd bien calladito el sefior,
me recibié la devuelta y se fue. {El respeto y la
paciencia, importantisimos en un negocio!

iJum, a mi me han pasado muchas cosas! Eso si,
de varias le he sacado el mayor provecho. Un dia
abri el restaurante y eso solo, habian como cinco
personas, y yo acostumbrada a recibir mas de
20. Yo pensé: “Juemadre, ;qué paso aqui?”. Pues
imaginese que una de las vecinas, que también
tenia su restaurante, ese dia le dio por hacer una

promocion, jle adicioné el postre
al almuerzo! Pues yo sali y hablé
con doia Blanquita, que hacia
unas cocaditas y unos dulces
deliciosos, y le dije que nos
uniéramos, que yo le compraba
dulces si ella me hacia un
descuento, y yo los ponia como
postre, eso si, diciéndoles que
eran hechos por Blanquita, para
que luego le compraran mas
a ella. {J3, eso fue la sensacion,
volvieron mis clientes! Fue sino
que yo tomara fuerza y estuviera
bien animada para recuperar mi
negocio.

Bueno, hace poco pasé por una
situaciéon que, hasta ahora, no sé
qué hacer. Hace como tres dias
estaba cerrando el restaurante,
me senté a hacer las cuentas, y
a mi nho me daban, me faltaba
plata. Una de las chicas que
me ayuda en la cocina me
dijo: “Dona Felicia, yo creo que
Carmen le esta sacando plata”.
Yo me asusté porque a mi nunca
me habia pasado eso. Entonces
no sé si primero hablo con
Carmen, si voy de una vez a la
Policia, o qué hago.

¢Qué harias si estuvieras en mi lugar?
Escribelo aqui:




Definitivamente, el didlogo es muy importante cuando uno tiene un negocio.
En mi caso, saber hablar con mis dos hijas y con mi esposo me ha permitido
solucionar algunos problemas sin llegar a los insultos o a la falta de respeto.
Lo bueno es que como sabemos que podemos conversar, ya nos tenemos
confianza.

Lo mismo con la gente de mi barrio, ellos saben que yo no ando por ahi
hablando del uno o del otro, jno, yo prefiero evitar problemas! Yo si soy bien
conversadora, pero es porque me gusta saber coémo estan mis vecinos, y
siempre que les pregunto me empiezan a contar sus historias, y claro que yo
les cuento las mias.

Con las chicas que trabajan conmigo es igual. Cuando llegan en la mafana
yo las saludo y les pregunto por la familia, por la salud, por lo que se me
ocurra.Y ellas que dona Felicia lo uno que dofa Felicia lo otro. A veces hablan
hasta por los codos. jY eso es importante, me tienen mucha confianza y me
quieren! Por eso yo pienso que me respetan. Y lo mismo con mis clientes,
yo los saludo, les pregunto cémo estan, y los escucho. jLa escucha es muy
importante! Siempre que me hablan yo los miro a los ojos, asi saben que yo
les presto atencién. Una vez una cliente me dijo: “Felicia, ¢sabe por qué me
gusta venir a su restaurante? Porque usted se preocupa por uno, lo escucha,
entonces uno se siente como en la casa”. Yo a mis clientes los aprecio, por
eso les cocinamos con mucho amor.



¢ Te animas a hacerle?

Llama a un amigo o amiga con la que hace mucho tiempo no hablas. Retomar amistades
también nos permite fortalecer nuestras redes de aliados.

Definitivamente, el didlogo es muy importante. ;Y con mis clientes mucho mas! Por eso te voy a dar estas recomendaciones,
que a mi me funcionan mucho:

1.

2.

3 L]
4’

5.

6.

7.

Debemos satisfacer a todos nuestros clientes: que todo lo que hagamos esté pensado para que nuestros
clientes se sientan satisfechos. Que se sientan felices con lo que le vendiste.

Nuestra vida personal se queda en la casa: aun si sentimos tristeza, rabia o dolor, debemos esforzarnos para
atender a nuestros clientes siempre formales y amorosos.

Saluda a todos tus clientes: no hay excepcion, todos se atienden por igual.

El trato es igual para todos: siempre atiéndelos con una sonrisa, sin importar la forma en que estan vestidos o
su fisico. Todos cuentan.

Deja que tu cliente tenga su espacio: brindale un espacio cémodo, donde se sienta a gusto y disfrute de lo que
le ofreces.

No lo interrumpas: si te habla, esclichalo. Y si estd contemplando tu producto o servicio, permitele hacerlo y
dale su tiempo, lo importante es que se conecte.

Baila al ritmo de su musica: iBueno, no lo tomes tan literal! Lo que te quiero decir es que te adaptes a su forma
de ser, hay unos que son mas agiles para decidir y otros no tanto. Tan solo ten paciencia y guialos.

Luce profesional: si algo he aprendido es la importancia de cdmo me visto y me organizo para atender a mis
clientes. Por eso yo todos los dias me pongo vestidos bien divinos, para que mis clientes me vean y se sientan a
gusto. Yo lo que quiero es que estén contentos, por eso me pongo vestidos de flores bien coloridas.

Muestra todos tus productos: para clientes diversos, productos diversos. Como no sabemos qué le puede gustar
a un cliente, pues ponemos sobre la mesa todo lo que tenemos. jEso le demuestra variedad y la posibilidad de
elegir lo que esta entre sus gustos!




Y para seqguir adelante nos debemos empoderar

Asi como el didlogo es importante, el empodera-
miento también. ;A qué me refiero? Sentirnos
seguros de lo que hacemos. He visto lo que pasa
cuando hago las cosas con amor y fortaleza, cuan-
do me salen del corazén. Veo respuestas en las
otras personas que me gustan: son mas abiertos,
se interesan mas, diria que se sienten cercanos y
comprometidos por lo que les ofrezco. Y bueno,
esto no solo con los clientes.

Al sentirme empoderada en mihogar, le transmito
amifamiliamuchafuerzayamor paraquesigamos
construyendo juntos nuestros suenos. Y lo mismo
con las personas de mi barrio. Una vez nos unimos
cuatro vecinos porque estdbamos preocupados
por el problema de basuras que habia en nuestra
cuadra, jnho habia un lugar dénde botarlas,
y todo quedaba regado en el piso, horrible!
Entonces nosotros juntamos a la comunidad un
sabado y los invitamos a almorzar, hicimos un
sancocho. Cuando terminamos les hablamos de
la importancia de tener un espacio limpio y les

parecié una muy buena idea, entonces entre
todos reunimos platay compramos contenedores
de basura. jAhi la cosa cambid! Y eso pasé porque
varios nos empoderamos y convocamos.

Pasa lo mismo con los clientes de mi restaurante.
Cuando ellos me ven segura, dispuesta a
atenderlos de la mejor forma y hablandoles con
confianza y respeto, pues van a sentirse mas a
gusto y van a preferir comer sus almuerzos o
comprarsusarepasenminegocio.Yo porejemplo,
tengo muy claro cuanto cuestan mis productos,
de qué estan hechos, coémo estan preparados,
en qué momento todo esta listo. Y todo eso lo
debo saber, porque cuando mis clientes me
lo preguntan yo se los debo responder, y eso
les demuestra seguridad, ven que todo esta
organizado, jy eso es importantisimo! Si yo estoy
empoderada de mi negocio, sé qué debo hacer
y como debo tratar a mis clientes para que me
sigan comprando, y me recomienden.




Ahora, ;como he logrado tener claridad sobre lo que debo hacer con mi negocio? Te voy a

compartir este ejercicio que hice hace dos anos y que me ha servido para aclarar mis ideas
Yy Lo que ofregco con mi negocio. ;Te animas a hacerlo?

Escribe en cada circulo los suefios que tengas. Escribe unos personales, otros familiares y otros con tu negocio.

- SN\ - N\ - N\
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Ahora vas a elegir tres suenos: uno personal, otra familiar y otro sobre tu negocio. Para ayudarte a elegir te dejo estas
tres preguntas:

1. ¢Cudl le aporta mds a mi vida?

2. ;Qué es lo que quiero realmente para mi vida?
3. ¢Siseré feliz con ese logro?







Escribe cada sueio en el recuadro que le corresponde. Luego escribe ese propdsito que te vas a trazar para este ano, y asi
lograr tu sueno. Y para cumplir esos propdsitos debemos tener nuevos habitos. Ahora responde estas preguntas, teniendo en
cuenta el propédsito que te trazaste en lo personal, familiar y con tu negocio.

Sueios
Familia Personal Negecie

Proposito Propdsito Proposito

iQueé voy a hacer? iQué voy a hacer? iQueé voy a hacer?

¢Qué voy a euitar? iQué voy a evitar? ¢Qué voy a evitar?




Y cuando sé queé quiero lograr, ;qué sigue?

“El empoderamiento es yo tener una
independencia y tener claro qué
quiero hacery qué quiero lograr para
ponerme en marcha. Es ser lider.
Yo me siento empoderada cuando
salgo a vender y hablo con seguridad
del producto que estoy vendiendo,
porque sé que es muy bueno”.

Emprendedora de Medellin

10,

Descubre cudles son los productos y
servicios ganadores

Cuando abri el restaurante, comencé vendiendo
de todo un poco. Cada sabado me sentaba a
decidir el menud de la préxima semana: frijoles,
mondongo, sopa de papa, o pescado frito. Ahora,
mis clientes preguntaban todos los dias por mi
sancocho especial, el plato que me hizo famosa
en la cuadra y entre mis vecinos, pero que solo
lo ofrecia lunes y viernes. Entonces un vecino me
dijo: “¢Felicia, por qué no prepara un menu con
las comidas que mas gustan?”. jY le hice caso!
Escribi una lista con todos los platos y traté de
recordar lo que me decia mi familia, mis vecinos
o mis clientes cuando los probaban y asi crear el
menu mas popular del restaurante.

;También quieres descubrir tus productos o
servicios mds ganadores?

Imagina que vas a construir tu producto ideal, ese
que contiene la esencia de tu negocio. Trata de
identificar lo que tus clientes mas admiran de tus
productos o de los servicios que le ofreces, eso te
servira para crear una figura que las represente,
es decir tu producto o servicio ideal.




—

Escoge 5 palabras del siguiente listado. Veras que cada una tiene un color diferente. Ahora, en el espacio en blanco,
dibuja o pega recortes de papel usando los colores de las palabras que escogiste para describir tu producto ideal.

Agrega
aqui una
cualidad
Yy color
que no
veas en el
listado:







4 ya que en mi restaurante ofregco productos y un seruicio,
P combiné las caracteristicas de ambos en un solo dibujo.

.Y luego qué?
Les uoy a contar un secreto: con este dibujo me di cuenta que aln debia trabajar en los tiempos de preparacion para
atender a mis clientes con mas rapidez y cumplirles, es decir, ser eficiente. Y td, ;qué descubriste con este dibujo?




No todos caben en el mismo costal

.

Mi vecina doha Susana es Los ingenieros de la obra de Los taxistas siempre andan Andrea y su mamd siempre
muy ahorradora, asi que creé construccion son exigentes y de afdn en la mahana, asi que comparan mi ensalada con la
una promocioén los martes (el solo comen vegetales, asi que puse un carrito pequeno al lado que vende el otro restaurante,
dia mas flojo). inclui un plato vegetariano en del acopio para venderlescaféy  entonces presté atencién y le
el menu ejecutivo. huevo con arepa de 6:00 a.m. a anadi las fresas que tanto les

8:00 a.m. gustan. {Con eso las enamoré!

Trata de ponerte en los zapatos de tus clientes:

;Dbnde viven?, jcudl es su edad?, ;qué necesitan o qué les interesa?, jcudl es su capacidad econdmica?, json personas o empresas?
Crea categorias para clasificarlos.






- ~N

Aherrader Exigente

Tener en cuenta las cualidades
de mi producto ideal me ayudo
a entender qué beneficio busca

cada tipo de cliente, y cémo
puedo satisfacerlos. Preguntale

-~ N\ . a tus companeros de trabajo,

/ vecinos, clientes y familiares.

Sus opiniones te abrirdn
\ el camino.

Replica el dibujo de tu ’
producto o servicio ideal. \ /
Ubicalo en circulo del
centro. Al lado escribe qué
estrategias puedes crear

para enamorara cada uno.




Mi negocio tiene personalidad

Cuando decidi que iba a montar la nueva sede
de mi restaurante, busqué muchos lugares y
obviamente me guié por el precio del arriendo,
pero mi esposo me dijo: “Mija si consigue un local
bien escondido no la va ver nadie. Tiene que ser
central”. Entonces me di una vuelta por todo el
barrio y analicé dénde estaban las escuelas, las
oficinas, locales comerciales, incluyendo otros
restaurantes, y encontré el lugar perfecto: no era
el mas barato pero quedaba cerca a la escuela
mas grande de la zona, al frente del acopio de
taxis, y justo al lado de la construccion de nuevas
oficinas. !Se me aparecio la virgen!

Me instalé en el nuevo local y cuando terminé
me paré en la acera con mis esposo a admirar mi
restaurante, cuando me pregunté: “:Y ya tienes
el nombre?”. Yo lo miré, abri los ojos y le respondi:
“Ay Juan, yo no lo habia pensado”. Al rato llegaron
mis dos hijas del colegio y les dije que estabamos
pensando en el nombre del negocio. Alma me
miré y me dijo: “Pues ma3, la gente se pone muy
feliz cuando llegan al restaurante y siempre
preguntan por ti. Entonces que se llame Felicia,
¢no?". Y asi fue, creamos el Restaurante Felicia.
iEso fue muy emocionante!

Yo mandé a hacer un letrero grande
y mi marido, con la ayuda del vecino,
lo colgd a la entrada del restaurante.
No te imaginas mi emocién cuando
lo vi ya puesto: los colores, el logo y
el nombre, ime senti tan satisfecha!
Por fin mi suefio cobraba vida y tenia
una identidad propia. Hasta consegui
una lampara para iluminarlo, asi la
gente lo puede ver. Pinté las paredes
de naranja y blanco para que entrara
mucha luz.

Adentro decoré con flores, cuadros
con paisajes y en el centro de las
mesas puse jarrones de vidrio
transparente con velas. Queria que
todo se viera lindo, agradable y que
los clientes se fueran bien contentos,
porque yo si aprendi una cosa: al
momento de comprar lo hacemos
desde las emociones (felicidad,
rabia, miedo), y en especial cuando
tenemos hambre. Por eso me esforcé
en crear en crear una imagen unica
que le agradara a los clientes.

Durante mi proceso creativo me pregunté: si
mi restaurante fuera una persona o un animal,
¢cOmo seria?, ¢qué personalidad tendria de
acuerdo a los beneficios que brinda mi negocio?,
écon qué emociones se conectan mis clientes?

iY se me ocurrié una idea! Dibujé la mascota de
mi restaurante para darle una identidad unica a
mi negocio.




“Mantenerse en la experiencia
delainnovaciénle permitealos
emprendedores permanecer
vigentes en el mercado y, por
su puesto, crecer”.

IBM

¢ Te animas
a hacerle?

iCrea lamascota de tu negocio! Dibuja una persona
0 animal y escoge 7 colores que representen la
personalidad de tu negocio.

Tip: no debes plasmar tu personalidad,
sino la que mejor se conecte con Lo que tus
clientes buscan en tu negocio.




Listale con colores y
le que representan

Azul
Seguridad, responsabilidad y
confianza.

Rojo
Energia, fuerza y pasion.

Entusiasmo, juventud y
creatividad.

Verde
Naturalidad, crecimiento y medio
ambiente.

Naranja
Diversién, vitalidad y sociabilidad.

Morado
Riqueza, sabiduria y misterio.

Rosa
Amor, romance y paz.

Blanco
Simplicidad, pureza, verdad,
limpieza e higiene.

Negro
Poder, valentia, elegancia,
sobriedad y seriedad.

Gris
Es el color del intelecto, el
conocimiento y la sabiduria.




Y Q i D’W",b"e Escribe aqui el nombre de tu personaje
d ue y explica por qué lo escogiste
‘1< ?
le darios:

A mi personaje, una abuela, la llamé Felicia, como
yo. ¢Y por qué?

Porque se parece a la palabra felicidad. Ademas,

es corto y facil de recordar. Es el nombre de

una mujer, entonces mis clientes lo asocian con
sabor hogarefio y la amabilidad. Y como siempre
atiendo a mis clientes, voy donde ellos y les
converso, ya me reconocen.




iQué lluevan las ideas!

Mis clientes, amigos, familiares y empleadas son
mi inspiraciéon. Mi hija Alicia, por ejemplo, me
aconsejé usar una abuela como el personaje
de mi negocio, jfue una gran idea! Por eso te
recomiendo preguntarle a tus conocidos en qué
piensan cuando ven el nombre de tu negocio y
tu logo. Estudia las respuestas que te dan: (Lo
que dicen tiene relacion con tus productos o
servicios?, ¢coincide con la personalidad de tu
marca o hegocio?, ;es positivo o negativo?

Aprovecha este ejercicio para definir el mejor
nombre e imagen para tu negocio. !Deja volar la
creatividad!

Ahora, para crear o analizar tu logo te puedes
hacer estas preguntas:

« ¢Qué historia cuenta?

- ¢Tiene un mensaje emocional?

- Situvieras que representar tu logo en palabras,
¢cuales serian? (escribe muchas y preguntale
a tu familia o amigos).

Piensa...

¢.Es sencillo o complejo?

cLos colores se relacionan con los valores o la
historia que quieres transmitir?

.Se parece al de tu competencia?

¢Crees que se conecta con tus clientes? ;¢ Por qué?




Registrar mi negocio me abrio las puertas

Mi negocio ya estaba funcionando y, la verdad,

me estaba yendo muy bien. Las personas del Persona natural Persena jumdm

barrio ya me reconocian, confiaban en mi comida
y venian con mas frecuencia. Entonces, un dia los

ingenieros de la constructora me dijeron: Es un individuo, como tu y yo, que Puede ser conformada por una
puede ejercer todos los derechos 0 mas personas, tanto naturales

- “Dona Felicia, a usted si le quedan muy buenos y obligaciones de una empresa a como juridicas. Para una persona

los frijoles, ¢se le mide a preparar 30 almuerzos nombre propio, y es responsable, juridica, la empresa asume todos

diarios para todo el equipo de trabajo?”. a titulo personal, de las deudas losderechosy obligaciones, nolas

- “iClaro sefores, para eso estd el restaurante!”, de su negocio. personas quienes la conforman.

les dije.

- “Qué bueno dona Felicia, venga mafiana con el

RUT para que firmemos contrato”, me dijo uno de Sacar mi RUT fue muy sencillo. jCuando todo estuvo listo, logré firmar un

los ingenieros. contrato con la constructora! El primer paso para tramitar el RUT es tener claro

- Y yo pensé: “i¢ El qué?!”. en qué categoria estoy: Yo me identifiqué como “persona natural”, pues yo y

mi negocio, somos el mismo.
Resulta que para contratar con empresas mas

grandes, es requisito sacar el RUT (Registro ¢Como hacerlo?

Unico Tributario), que es como la “cédula Este es un tramite gratuito. Debes diligenciar un formulario de inscripciéon que
del trabajador”. Esto me permitié acreditar e lo puedes descargar en la pagina web de la DIAN: www.dian.gov.co
identificar legalmente la actividad econémica de Al ser mi primera vez, preferi ir directamente a las oficinas. Para ello, agendé
mi negocio con otras personas o empresas que una cita en la pagina web de la DIAN. Recuerda que en Medellin, esta cita es
querian trabajar conmigo, como la constructora. obligatoria si deseas ser atendido.



Puntos de atencion de la DIAN

Medellin (con cita previa) Turbe (punte de atencisn en el Uraba)
Poblado Avenida La Playa, contiguo
Av. El Poblado N° 16a Sur 38 al Aeropuerto Gonzalo Mejia.

Municipio de Turbo

La Alpujarra 057(4) 822 1410 y Fax: 822 1469

Carrera 52 N° 42 - 43

Edificio La Alpujarra Punto de Atencion y Direccion
Seccional: Lunes a Viernes de

La Dorada 7:30 a.m. y hasta las 04:30 p.m.

Carrera 3 No. 13 - 59 en jornada continua.

El siguiente paso...

Mientras mas crece mi negocioy consigo contratos con clientes mas grandes, son
mas los requerimientos que debo cumplir. Ahora, ;cémo saber si es el momento
de avanzar hacia la formalizacion? Antes de dar este salto, es importante contar
con toda la asesoria posible. Te aconsejo que vayas a las oficinas que brindan
apoyo gratuito a los emprendedores como tu y como yo.

Lugares que brindan asesoria gratuita al emprendedor:

Apartads Medellin

Parque E Cedezos
Calle 104 N°101-15 (Mdltiples locaciones)
Cdmara de Comercio Parque E

Calle 104 N°101-15 Calle 65 N° 55 - 46




Planificar es pensar el camino, pensar el camino es tomar mejores decisiones

Estaba tan emocionada cuando abri mi restaurante que pensé que ya tenia todo listo y organizado: un buen local, buenos ingredientes,
personas trabajadoras, una identidad y mi RUT. Ahora, los primeros dias la gente que llegaba mi negocio no era la suficiente para yo
ganar lo que necesitaba para cubrir los gastos de mi negocio.

*wt
HOY .
PROMOCION

Mandé a Alicia a repartir Regalé degustaciones afuera Creé una promocion durante Compré una vitrina que
volantes por el barrio para del local para que probaran la hora de almuerzo. decoré con flores y la
dar a conocer el restaurante. mi calidad. llené con los productos

mas populares y con
nuevas recetas.



iTodo me funcioné! AdofnaSusanaleencanté
la bandeja paisa en promocién y ahora viene
a almorzar los domingos con su familia. A los
ingenieros de la obra les llamé la atencion
las flores de mi vitrina, entonces se animaron
a probar las empanadas vegetarianas, ahora
tengo un contrato conlaempresay lesvendo
almuerzos a todo el personal.

Descubri que abrir las puertas del local
no es suficiente y que también necesito
una estrategia para atraer, conquistar y
fidelizar a mis clientes. Te voy a compartir
este planeador que te ayudarda a definir una
estrategia mes a mes:



OBJETIVO : ACTIVIDAD

Conocer: Ejemplo: repartir
publicidad, volantes.

escribir articulos,

conferencias.

Agradar: pagina
web, decoracién,
el local.

Confiar: prueba
de que entrego
lo que prometo.

Probar: permitir
que ensayen antes
de comprar.

Comprar:
estrategias de
servicio a cliente.

Repetir: ofrecer
nuevos servicios,
estimular la venta
con eventos.

Referir: beneficios
para incentivar que
me refieran los
clientes y aliados
estratégicos.

RECURSOS

Ejemplo: diserio,
impresion y
mensajero

MES:
SEMANA 1

Ejemplo: buscar
una plantilla por
internet. Pedirle
opinién a mis
allegados y hacer
las correcciones.

SEMANA 2

Ejemplo: buscar
cotizaciones e
imprimir con

la opcion mas
favorable.

SEMANA 3

Ejemplo:
coordinar el
mensajero y las

zonas del barrio.

Repartir los
volantes.

SEMANA 4

Ejemplo: evaluar
elimpacto de la
estrategia: ¢han
llegado mas
clientes?



Nadie sabe lo que tiene hasta que... hace un inventario

Trabajar con alimentos es un reto. A veces no logro vender todas las preparaciones o se me danan los alimentos.
Uno de mis mayores retos es evitar que la mercancia se me venzay no pierda miinversién. Fue asi como aprendi
que el inventario es la herramienta mas Gtil para no tener danos, identificar cuando debo rotar la mercancia en
los puestos de exhibicidon, saber qué me hace falta, evitar problemas de salubridad y, sobre todo, ahorrar dinero.

Estudié y aprendi sobre como llevar inventarios. Te comparto esta herramienta que me sirve mucho:

\ 7
Separa tu
producto

por grupos o
categorias.

Cuenta las
unidades
(cantidad) de
cada grupoy
agrégalaenla
casilla de
“Conteo inicial”.

/o

Luego de una
semana vuelve
a contar las
unidades por
categorias (asi
sabras qué falta,
qué productos
son populares y
cuales no tanto).

¢Se te pudrié un
producto o se te
dané? Escribe
la cantidad en
la casilla de
“Pérdidas”, en el

cuadro que veras a

continuacion.

Haz esta operacion:
cantidad de “Conteo
inicial”, menos (-) la
cantidad del “Conteo

final” y menos (-)
cantidad de “Pérdidas”.
Esto nos da un igual (=)
“Cantidad vendida”.

T1p: el secreto
consiste en vender
aquellos productos
que se adquirieron

primero.

\/\
=
—

En la columna
“Nota”, puedes
escribir lo que
analices segun
la informacion
obtenida de las
cuentaso lo
qgue considere
importante
recordar.
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El ahorro de hoy es la meta del manana

Escribe las metas que quieres
alcangar con tus ahorros para este
ano Yy la cantidad que necesitas.

Yo me considero una persona muy ahorradora. Mi mama siempre me hablé
sobre la importancia de separar una platica mes a mes para invertirla en
suefos y proyectos a fin de ano. Gracias a las ensefianzas de mi mama tuve
la disciplina para ahorrar y montar mi propio restaurante, ademas el ano
pasado pude salir de vacaciones a Cocorna (Antioquia) junto con mis hijas
y mi esposo. Aprendi que el ahorro es una cuestiéon de decisién y habito, no
de tener el ingreso ideal, por eso ahorro la cantidad que puedo.

Asi segui los sabios consejos de mi madre:

- Me puse metas muy claras y realista: ;Qué quiero hacer?, ;cuanto
necesito?, ¢ por cuanto tiempo debo ahorrar para alcanzar mi meta?

« Registré un promedio de los ingresos mensuales y le resté los gastos. A
partir de ahi fijé un monto de ahorro y una cuota semanal.

« Me comprometi a que, sin importar el ingreso del mes, el monto no
variaria.

« Guardé mis ahorros aparte y no los toqué antes de la fecha que me
propuse, de lo contrario habria sido mas dificil reunir la cantidad que
me sonaba.

+ Reduje los costos en mi casa y en mi negocio. Para ello identifiqué
“pequenas fugas”, como la compra de alimentos que no logro vender, o
bombillos prendidos sin necesidad que desperdiciaban la luz.

« Al ver los beneficios de hacerlo, promovi la cultura del ahorro con mi
familia y mis empleados, pues su apoyo también fue muy util en la
reduccién de gastos.




Ahora que ya sabes qué quieres alcanzar y cuanto necesitas, es necesario calcular cuanto puedes semanalmente. Recuerda,
ahorramos de acuerdo a nuestras capacidades.

En mi caso, me ayudé mucho hacer uso de “Mi libro contable”, ¢lo recuerdas?. Al principio mis finanzas eran confusas y no tenia
claro de dénde salia la plata para pagar el surtido o el colegio de los nifnos. Esto me trajo grandes problemas, pero haciendo uso
diario de este libro y pude identificar cdmo mis gastos personales impactan mi negocio. Ahora llevo dos registros separados para
no confundirme.

Luego de revisar y calcular en “Mi libro contable” los ingresos y gastos de tu negocio, debiste haber identificado la cantidad de
dinero que deja para uso personal y familiar. Ahora, ;qué cantidad, de ese dinero, puedo llevar a la alcancia?

Sigue mi formula:

Ingreso semanal

(it Y 0018

ngumbasw% Mwwwﬂew&pmmdw

) () ondoadme

et semana




Ya sabes la cantidad que puedes ahorrar por semana, entonces ¢por cuanto
tiempo debes ahorrar para alcanzar la meta?

Meta de dinere a aherrar

=
Premedie a aherrar
per semona
Niumere de semanas e

ue debe ahorrar para
! alcanzar la meta

Mi viaje para aprender a ser una emprendedora no ha sido nada facil, en especial
la parte financiera ha sido mi mayor reto, por eso siempre recurro a los asesores
de emprendimiento y hago uso de “Mi libro contable” para llevar las cuentas
claras y tomar decisiones mas acertadas




iMe alegra tanto haber compartido mi
historia contigo!

Mi viaje continua, asi como el tuyo.
Gracias por haberme contado tu propia
historia, errores, aciertos y logros,
seguro aprenderé de ellos, asi como tu
aprendiste de los mios.

Yo reconozco que todavia debo reforzar
mis conocimientos en finanzas, mer-
cadeo y trabajar en mis habilidades hu-
manas para ser una mejor emprendedo-
ra. Pero como me dijo una vez mi suegra:
“Para tener éxito no hay que sabérse-
las todas, sino rodearse de los me-
jores”. Es por eso que te invito a mirar a
tu alrededor y reconocer en tus clientes,
vecinos y familiares esas cualidades de
las cuales puedes aprender para ser me-
jor persona.

Cuando miro hacia el pasado, reconozco
que mis logros no habrian sido posibles
sin el apoyo de mi comunidad. Incluso
pienso en aquellos con quienes no me
llevaba bien, en los que me hicieron dafo

iGracias por
escucharme!

Recuerda que cuentas
conmigo, solo tienes
que consultar esta

cartilla.

e incluso a quienes les hice dafno, pero yo escogi
aprender tanto de esas experiencias como de mis
errores. Eso me inspira todos los dias a recibir a
mis clientes con una sonrisa y contagiarlos de mi
buena actitud.

Seguro que, al igual que yo, te relacionas con todo
tipo personas en el trabajo, por eso debemos estar
abiertos a escucharlos y recurrir al didalogo para
resolver inconvenientes, pues sé que cualquier
dia necesitaremos tanto de su ayuda como ellos
de la nuestra.

Y ty, ¢cédmo crees que contribuyes a mejorar las
relacionales personales en tu comunidad?
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Agente de cambio para mas

confianza, didlogo, empoderamiento y respeto para mi autonomia econdmica

El proyecto Reconciliacién Autonomia Econémi-
ca para el Fomento de la Reconciliaciéon y la Con-
struccién de Capital Social en Medellin y Apar-
tadd, busca contribuir a la reconstruccion de
tejido social de hombres, mujeres y jévenes me-
diante su autonomia econémica y reconciliaciéon
en los municipios de Medellin y Apartadé en el
departamento de Antioquia.

Este proyecto es apoyado por el Programa
de Alianzas para la Reconciliaciéon (PAR) de
USAID y ACDI/VOCA, integrando como lider
implementador a World Vision,y como aliada local
a la Alcaldia de Medellin, en cabeza del equipo
Unidad Municipal para la Atencién y Reparacién
Integral a Victimas.

En articulacion con la plataforma de las empresas
de capital americano en Colombia, liderada por
el Consejo de Empresas Americanas en Colombia
CEA, este proyecto busca generar sinergias y
capitalizar experiencias y recursos, alrededor de
proyectos que puedan ser apoyados técnica o
financieramente por las empresas americanas.

A partir de esta plataforma, Hands for
Change (Manos para el cambio), se
han unido al proyecto cinco empresas:
Accenture,Ingredion,SCJohnson,IBMy
Hill+Knowlton, quienes han contribuido
en la construccién de tejido social en
emprendedores victimas del conflicto
armado y algunos territorios que
histéricamente han estado afectados
por la exclusion y el conflicto armado
en Medellin y Apartado.

Agradecemos a todas las personas
participantes por su compromiso,
entrega y determinacién, lo cual
contribuye a la transformacién positiva
de sus unidades productivas familiares
y de su comunidad. Estos esfuerzos
conjuntos solo cobran sentido cuando
las personas se apropian de las
oportunidades y conocimientos.
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