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. QUE NEGOCIO QUIERO?

En este folleto revisaremos algunos temas que te permitiran tener muy claro qué
tipo de negocio quieres, para qué lo quieres, las capacidades que necesitas desa-
rrollar para lograrlo, los problemas que puedes enfrentar para poner en practica
tus intenciones y por donde te conviene iniciar.

1. Mi negocio y mis metas.

En tu situacion actual, puedes tener ya una forma de obtener ingreso,
querer hacerlo o mejorarlo. Poner un negocio propio o mejorar el que se
tiene puede ser el mejor camino. Tu propio negocio puede ser algo que te
proporcione muchas cosas. Es lo que veremos en este tema. La pregunta
clave es: ¢para qué lo quiero?, ¢cual es mi objetivo con el negocio? En-
cuentra tus respuestas.
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2. Mis capacidades para el negocio.

Siempre es muy Util revisar si estamos en condiciones de realizar nuestras
metas.

¢Estoy convencido de que puedo?, ;podré aprovechar mis cualidades y ven-
cer mis debilidades?, ;,con qué cuento para lograr lo que quiero? En este te-
ma reafirmaras con cuales capacidades de utilidad para tu negocio cuentas
y cudles son convenientes reforzar.

3. Funciones y retos del negocio.

Hay quienes piensan que el principal problema para el negocio es la falta
de dinero, otros de capacitacion, de voluntad o vocacion y hasta de suerte.
Aqui veras cual seria tu problema principal, de acuerdo con lo que tienesy
te falta para el negocio. Si ya sabes que vas a enfrentar problemas, lo me-
jor es prepararse y ver bien cdmo te vas a organizar para que las cosas sal-
gan bien. Lo mejor es planear la ruta que quieres seguir.
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Mi negocio

MI NEGOCIO Y MIS METAS

O

La decision de tener un negocio propio es muy importante. Puede cambiar tu
vida de manera total. Para poner en practica esa decision tienes que estar con-
vencido de lo que quieres; pensar y organizar muy bien como lo vas a lograr.
Hay que ser optimistas pero no construir castillos en el aire, ser realistas pero
no derrotarnos antes de empezar.

Para expresar de manera clara para qué queremos el negocio propio, en este
tema veremos:

1.1 El negocio que quiero tener

1.2 Mis metas con el negocio

Lo primero es lo primero. Por eso, veremos ¢qué es lo que nos proponemaos cuan-
do pensamos en poner un negocio propio o mejorar el que ya tenemos?, ¢qué sig-
nifica tener un negocio?

» Escribe la idea que tienes de lo que para ti es un negocio:
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Revisemos algunos ejemplos para precisar tu idea de negocio.

» En los siguientes ejemplos, indica con una paloma (1) la actividad
donde consideres que se esta realizando un negocio:

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

Trabajadores de una fabrica o comer-
cio que tienen un patron y les pagan un
salario.

Una persona compra algun tipo de pro-
ducto y lo vende a un precio mayor del
que lo compré.

El duefio de un taller, un comercio o un
local, que produce o repara algo y
cobra mas de lo que gasta en el traba-
jo que hace.

Una persona a la que le prestan mer-
cancia y tiene que cubrir una cuota
para recibir un sueldo o le pagan por
comision.
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No todo trabajo es un negocio, aungue todo negocio tiene que realizarse median-
te el trabajo.

» Realiza el ejercicio 1: ;De donde viene el negocio? en tu cua-
derno y luego regresa aqui.

Un negocio puede ser muchas cosas, pero sobre todo es:

Una actividad que realizan una o varias personas: puede ser la ven-
ta de productos, ofrecer sus servicios o la produccién de algo para
venderlo.

Cualquiera que sea la actividad, comercio, servicios o produccion, lo
que se ofrece tiene que venderse y ser Gtil para alguien. De no ser
asi, nadie lo adquiere.

La actividad se realiza para obtener un beneficio en dinero. Lo que
se obtiene debe ser mas de lo que se gasto.

Desde luego, la actividad debe ser honrada. De lo contrario deja de
ser negocio y se convierte en delito.

Si tu quieres iniciar un negocio propio 0 mejorar el que ya tienes, revisa muy bien
gue se cumplan estas condiciones.
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» Piensa en lo que acabamos de leer y responde la pregunta: ;Qué negocio
quiero?

ACTIVIDAD:

¢COMO ME BENEFICIARIA?:

UTILIDAD PARA OTROS:

El negocio que quieres puede ser comercio, produccion o un servicio. Puede ser grande o
pequeio y puedes esperar que te produzca beneficios de acuerdo con tus objetivos o inte-
reses.

Lo importante es que el negocio que quieres, responda a tus necesidades, condiciones y
aspiraciones reales. Que tengas los pies en la tierra, el corazon en la mano y grandes obje-
tivos en la cabeza.

» Para que cuentes con mayor informacién acerca de los sectores y tamafios
de negocio busca en el cuaderno en la seccion Para saber mas... la capsula
1: Sectores economicos y tamafio del negocio.

> Realiza el ejercicio 2: El laberinto de ideas jsi que es buen negocio! en
tu cuaderno. Al terminar regresa aqui.

A continuacion, veremos qué es lo que pretendes lograr con tu negocio.
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Tener claridad o estar convencidos de lo que deseamos hacer, nos permite tomar
los caminos adecuados hacia donde queremos, es decir, hacia metas alcanzables.

Las metas que nos proponemos, cuando son claras, nos permiten orientar nues-
tras acciones sobre pasos mas firmes, porque sabemos hacia dénde queremos
llegar.

» Recuerda algo que hayas logrado en el transcurso de la Gltima sema-
nay escribelo a continuacion.

Eso que tu lograste la Gltima semana fue una meta o proposito que te habias
planteado y que de alguna manera te proporcioné beneficios.

Las metas son como la vida, nacen cuando piensas hacia donde pretendes llegar,
crecen cuando las alimentas trabajando sobre ellas, se reproducen, o sea, que te
dan frutos y beneficios al lograrlas y por Gltimo mueren porque una vez que las
has alcanzado, las superas para plantearte otras nuevas iniciando una vez mas el
ciclo.

11
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» Para ejemplificar el proceso que seguiste al cumplir tu proposito, realiza el
ejercicio que se presenta a continuacion, segun las indicaciones que se mencio-
nan después de la imagen.

Problemas y retos:

Beneficios no logrados:

En el follaje del arbol anota de manera precisa, la meta que lograste la semana pasada.

0 En el tronco escribe los problemas y retos que enfrentaste para alcanzar esa meta.

@ En las ramas anota las acciones que hiciste para cumplir ese propdsito agregando las
ramas que te hagan falta.
En las manzanas que caen hacia ti escribe los beneficios que obtuviste al haber logra-
do tu meta.

@ En las manzanas que no lograste atrapar, escribe los beneficios que no quedaron cu-
biertos.
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Con este ejercicio vemos que al lograr nuestras metas obtenemos beneficios; al
no alcanzarlas quedan algunas insatisfacciones. Los resultados son la base para
formularnos nuevas metas durante nuestra vida, en donde nos desarrollamos, co-
mo la familia, el trabajo, los amigos, la escuela, etcétera.

» Te invitamos a realizar el ejercicio 3: Mis metas en diferentes am-
bientes. Al terminar, regresa aqui.

Estos son ejemplos de las muchas metas que te has propuesto en tu vida, algunas
te ha llevado poco tiempo alcanzarlas, quizas dias 0 semanas, como son: ahorrar,
pagar la luz o el gas, comprar tu despensa, etcétera. Estas son metas que realizas
a corto plazo.

» Escribe dos metas a corto plazo que hayas logrado.

13
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También existen otras metas que tardas mas tiempo en lograr, como comprar una
bicicleta para alguno de tus hijos, ahorrar para hacerle mejoras a tu casa, com-
prar un carrito, etcétera. Estas son metas llamadas a largo plazo.

» Escribe dos metas a largo plazo que hayas alcanzado o quieras alcanzar.

Cuando nos planteamos metas, estamos interesados en hacer primero lo que mas
nos importa y después lo que tiene menor importancia. No siempre se puede. A
veces porgue las acciones o las cosas necesarias para realizarlas no estan a la ma-
no 0 no es suficiente lo que tenemos.

En otras ocasiones es porque lo importante, lo que es principal en nuestra vida, no
esta a la vista y hay que encontrarlo. La situacion actual casi nos obliga a vivir al
diay por ello nos trazamos metas inmediatas. Vemos el arbol y no el bosque.
Probemos lo anterior con un ejercicio.

14
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» Descubre lo que se encuentra oculto en la siguiente imagen y anota-
lo en el recuadro.

Como en el caso de la imagen anterior, sucede con las metas que nos propone-
mos tanto a corto como a largo plazo. Hay que ver en el fondo de las cosas, en
el fondo de nuestros intereses y aspiraciones para encontrar lo que es verdadera-
mente importante.

Y eso, lo importante, convertirlo en metas. Organizarlas a partir de las que sean
mas significativas y nos proporcionen mayores beneficios al lograrlas, continuan-
do con las que le sigan en importancia hasta cumplir todas las que nos hayamos
propuesto.

En este momento te encuentras en la situacion de querer iniciar 0 mejorar tu
negocio, porque te propones metas relacionadas con tus intereses y aspiraciones.
Es importante que sean claras y alcanzables para que logres los beneficios que es-
peras del negocio y puedas desarrollarte en cualquier aspecto de tu vida.

15
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» Piensa en la meta principal de tu negocio y en los beneficios que esperas ob-
tener para realizar el ejercicio 4: Piramide de mi meta y mis beneficios.
Después regresa aqui.

Como td, hay otras personas que se han animado a tener su negocio, se han propuesto me-
tas y han enfrentado obstaculos. Te invitamos a conocer lo que le sucedid a...

ROSAURA Y SU MAQUINA DE COSER

Rosaura es una mujer joven que
sofiaba con tener un negocio de
costura, en forma, para aplicar
sus conocimientos y obtener in-
gresos que le permitieran elevar
su nivel de vida. Ella y su her-
mano sabian coser perfecta-
mente, pero solo tenian una
maquina y cosian Unicamente
para quienes los conocian.

Rosaura tenia clara su meta, asi que decidio poner un letrero en su ca-
sa informando que se hacian trabajos de costura. Al ver que su labor
gustaba y le pedian la confeccion de méas prendas, se atrevio a pedir
apoyo econdmico a sus familiares para comprar, por lo pronto, otra
maquina de coser usada para que su hermano la ocupara. Tiempo des-
pués, con las ganancias obtenidas y la venta de sus maquinas viejas
adquirieron dos maquinas modernas y su produccién mejoro en calidad
y cantidad. Pagaron sus deudas e incrementaron su horario de trabajo.

16



Como algunas ocasiones le pedian mode-
los de alta costura que ellos desconocian,
Rosaura se sintié en desventaja, y decidio
capacitarse para actualizar su trabajo; no
le fue facil porque no contaba con tiem-
po suficiente, pero lo logré y compartio
sus conocimientos con su hermano.

Mi negocio

Ahora, ya no so6lo acuden a ellos personas de su colonia sino de otros lugares leja-
nos, por lo que han aumentado sus pedidos y planean contratar personal para que

SU Negocio prospere Mas.

» Después de haber leido este relato te invitamos a que nos ayudes a
descubrir lo que le sucedi6 a Rosaura con su negocio. Responde las pre-

guntas en la columna correspondiente.

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

2. ¢Qué problemas encon-
tro para lograr su meta?

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

4. ;Qué beneficios obtuvo
con su negocio?

5. ¢(Qué espera lograr con
su negocio a futuro?

ROSAURA
(Costura)

17
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Cada persona tiene su propia vision del negocio que desea y lo que espera de él,
por eso es necesario que seas tu mismo quien defina el objetivo 0 meta que de-
seas obtener con tu negocio.

» Ahora es tu turno de dar respuesta a las siguientes preguntas enfocando-
te en el negocio que quieres tener.

Mi nombre:
Mi negocio:

1. Anota la meta principal
de tu negocio.

2. ;Qué problemas crees
que vas a encontrar para
lograr tu meta?

3. ¢Queé beneficios esperas
obtener a corto plazo con
tu negocio?

4. ;Que esperas lograr con
tu negocio a futuro?
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La realizacion de nuestras metas y los beneficios esperados es méas cercana cuan-
do consideramos las condiciones reales en las que estamos: nuestras necesidades,
intereses y la capacidad personal y material que tenemos o podemos obtener de
manera efectiva. De otro modo, construimos castillos en el aire y podemos tener
resultados que no deseamos.

Después de haber definido tu meta con el negocio y lo que represen-
ta para ti, estamos ante la tarea de compararlo con tus necesidades y
capacidades o competencias. Poner los pies sobre la tierra para impul-
sar los suefios.

En el tema siguiente trataremos esos aspectos relacionados con el ne-
gocio. jCONSULTALO!

=N
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1
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MIS CAPACIDADES PARA EL NEGOCIO

Poner un negocio o introducir cambios en el que ya se tiene y cumplir con las
metas propuestas, debe tener un punto de partida realista.

Para valorar como se corresponden las metas que nos hemos propuesto con
nuestras condiciones, en este tema revisaremos cuales son nuestras necesi-
dades y capacidades para lograrlo, en los subtemas:

2.1 Mis necesidades y el negocio propio

2.2 Mis cualidades para el negocio

Todo comienza cuando tomas la decision de tener tu propio negocio o0 mejorar el
que tienes. Lo haces porque quieres cambiar, quieres tener una situacion diferente.

Las personas podemos sentirnos insatisfechos o inconformes con nuestra situa-
cion porque algo que queremos, que necesitamos o deseamos, no se cumple. Pue-
de tratarse de algo relacionado con nuestra situacion economica porque el dine-
ro no alcanza; con nuestra salud, la familia, el trabajo o porque queremos hacer

algo distinto, algo en lo que realmente nos realicemos.

El negocio tiene metas econdmicas y la persona 0 negociante tiene metas huma-
nas que estan de acuerdo a sus necesidades y aspiraciones. ;Qué necesidades

quieres cubrir con tu negocio?
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Para responder a esta pregunta examina tus necesidades personales, familiares y
laborales, con toda seriedad, consultandolo con tus seres queridos.

» Utiliza la seccion Notas de tu cuaderno para hacer los apuntes
que tu quieras.

Hagamoslo ahora:

¢Cémo estoy... cOmo quiero estar?

A continuacion se muestran las imagenes de dos personas viéndose en dos es-
pejos: uno refleja cdmo es su situaciéon actual y en el otro se observa la situa-

cion de como les gustaria estar en el futuro. TU puedes ser cualquiera de esas
personas.

¢Como estoy? ¢Como quiero

estar?

La palabra reflexionar viene de reflejo, de imagen en el espejo, y la entendemos
como una forma de pensamiento profundo.

21



FOLLETO 1| ;Qué negocio quiero?

Bueno, pues reflexiona ¢como te verias en cada uno de los espejos?, ;cOmo con-
sideras que es tu situacion actualmente?, ;como te gustaria que fuera?

@ » Escribelo con tus palabras en las lineas frente al espejo.

Primer espejo. (Como me veo en la actualidad?:

U

Segundo espejo. (COmMo me gustaria verme?:

0
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La distancia que hay entre nuestra situacion actual y la que queremos alcanzar
puede ser grande o pequefia. Todo depende de cuales son nuestras necesidades y
capacidades.

Vamos por partes.

Las necesidades de cada persona son distintas. Dependen de
sus condiciones, gustos, intereses o aspiraciones. Un bebé de
meses necesita menos cantidad de comida que un adulto, pe-
ro el bebé necesita mas cuidado. Un hombre sano necesita
mantenerse en condicion, mientras que un enfermo necesita
curarse.

TU quieres tener un negocio propio, una actividad por tu cuen-
ta o simplemente mejorar para cubrir una necesidad, gusto o
aspiracion que no has satisfecho. Hace falta recorrer el cami-
no entre tu situacion actual y aquella que quieres.

» Realiza el ejercicio 5: ;Que tanto necesito? en el cuaderno; pa-
ra expresar cuales son actualmente tus necesidades, gustos o as-
piraciones principales. Al terminar regresa aqui.

Ahora piensa en tus necesidades y expresa cuales de ellas podras satis-
facer con tu negocio.

23
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» Escribelo a continuacion:

Cuando platicamos con otras personas confirmamos que hay muchas dificultades
y obstaculos para satisfacer necesidades, gustos y aspiraciones. No es facil tener
un buen empleo, un salario o ingreso que alcance, vivienda suficiente y decoro-
sa, educacion de calidad, tiempo y recursos para divertirse o para colaborar en
nuestra comunidad.

Claro esta que la falta de satisfaccion
en nuestra situacion, se debe en parte
a aspectos externos: la crisis, el de-
sempleo y otros problemas que son
importantes, pero no son los Unicos.

Reflexionemos un momento...
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» ;Cuales crees que son los obstéaculos o dificultades para que logremos la satis-
faccién de nuestras necesidades?

Hay quienes no se preocupan de revisar si han hecho lo que pueden y deben ha-
cer. Se niegan a reconocerse como personas capaces de enfrentar situaciones difi-
ciles y salir adelante.

El negocio propio se relaciona mucho con lo que queremos y lo que podemos. Y
todo lo que hagamos tiene la finalidad de lograr nuestras aspiraciones y satisfacer
nuestras necesidades.

25
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2.2 Mis cualidades para el negocio

Ya que has decidido tener un negocio propio 0 mejorar el que tienes, con el fin
de satisfacer tus necesidades, gustos o0 aspiraciones conviene gque revises:

Tus capacidades y cualidades personales

Para el negocio hay que estar
preparado, reunir las cualida-
des personales para enfrentar
los retos que se presentan y
aprovechar la capacidad, la
experiencia y las mejores acti-
tudes que se tienen.

Todos tenemos aspectos posi-
tivos y negativos, virtudes y
defectos; en algunas cosas so-
mos buenos, en otras no tan-
to y en algunas no tenemos
conocimientos o habilidades.
En la vida vamos juntando experiencia y ésta la usamos para resolver problemas.

A aquellos aspectos en los que nos consideramos buenos les llamaremos fortale-
zas, a los aspectos en los que no nos consideramos buenos les llamaremos debi-
lidades y a todo aquello que nos proponemos y represente un problema o no
conozcamos le llamaremos retos.

Examinemos cudles son nuestras capacidades, muchas de las cuales desconoce-
mOos 0 nos negamos a reconocer y desarrollar. ;Cuales son nuestras fortalezas y
debilidades?

26
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» Lo revisaremos con el ejercicio 6: Loteria de mis fortalezas y de-
bilidades, en el cuaderno. Luego regresa aqui.

Ahora:

Una conclusion que se puede obtener del ejercicio anterior, con realismo y con-
viccion, es:

YO SE, YO PUEDO:
TENGO CAPACIDAD,
SOY COMPETENTE

Es el reconocimiento de que eres capaz de hacer varias
cosas, que algunas de ellas son la base de tu actividad
como trabajador o como negociante y que tus debilida-
des son superables si las tomas como retos a vencer.

Poner 0 mejorar nuestro propio negocio es menos dificil
si aflanzamos nuestras fortalezas y reducimos nuestros
defectos y debilidades.

Yo y las 6 C’s (seis cualidades)

Ademas de las competencias que tenemos en una o varias actividades debemos
reunir otras cualidades para salir exitosos en nuestra actividad como negociantes.
¢Cuéles son esas cualidades? Tratemos de averiguarlo.

Sigamos con la idea del espejo. Imaginemos que estas en un lugar donde sé6lo hay
seis espejos en los que puedes verte de cuerpo completo. Cada espejo tiene un le-
trero y encierra una historia que te pone a prueba. En la salida del lugar esta la
puerta con otro letrero que dice “Asi soy yo”.

27
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Corazon y Creatividad

. ot Constancia y
audacia e iniciativa

paciencia Comunicarse y
organizarse

Asi soy yo
11 I
: '1

Competencia

Conviccién

» TU pondras el final al relato o resolveras las situaciones que se presenten en ca-
da espejo. ¢Estamos listos?

28




Mi negocio

Primera C, el espejo de la...

Conviccion:
para iniciar
cualquier cosa
hay que estar
consciente y
creer de verdad lo
bl que se quiere hacer
a pesar de las
dificultades.

Todos los fines de semana era lo mismo. En la mafiana te veias al espejo y te de-
cias: “jAhora si voy a empezar a ahorrar! Dentro de un afio me compro el carrito,
luego las placas y ja darle al taxi por mi cuenta!”.

Pasaba el tiempo: uno, dos, tres afios y . . . nada. No s6lo no ahorrabas sino que la
situacion en casa empeoraba. Tu esposa te dijo: “Lo que pasa es que tu no crees
de verdad en lo que dices”

Te preguntaste muy serio por qué no haces lo que dices que quieres, ;realmente lo
quieres? Viste que las necesidades eran muchas y que habia que actuar.

Asi que . . .

Final feliz: Te pones de acuerdo con tu esposa, empiezan a ahorrar entre los dos,
entran a tandas con conocidos, etcétera. Después de tres afios le dices a tu espo-
sa: “todo era cosa de estar convencidos de verdad” y jsales a ruletear!
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Segunda C, el espejo de la...

tener conocimiento, §

experiencia y
habilidades en lo
bl que se quiere hacer
4 0 estar dispuesto

Acabas de recibir una liquidacién de tu altimo empleo. Decides gastarlo en un taller
de reparaciones de autos. Tu estarias a cargo del taller. Aunque no sabes nada de me-
canica o electricidad automotriz, piensas que el que es perico donde quiera es verde
y que pronto recuperaras el dinero que gastaste en el taller.

Pues no. Los trabajos no salian bien y tu no sabias como corregir las fallas de los tra-

bajadores. Luego, las refaccionarias aprovecharon tu desconocimiento y te vendian
gato por liebre y caro. Los clientes comienzan a irse, entonces decides:

» Escribe aqui el final feliz:
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Tercera C, el espejo del corazén y la audacia

La vida es una aventura constante. Continuamente enfrentamos situaciones en
las cuales estan presentes unos monstruos que llegan a paralizarnos y no nos de-
jan actuar: las dudas.

{ los riesgos y sobreponerse a los malos resultados;

hacer las cosas con pasion, vencer las dudas, el
miedo y la incertidumbre porque solamente lo

A continuacion veremos algunos casos con relacion al espejo del corazon y la
audacia:

Te enteras de que en otra ciudad Tu decides:
se esta dando apoyo a personas que
trabajan en una actividad en la que
eres experta y tienes la oportunidad
de poner, al fin, tu propio negocio.
Pero se aparecen las dudas: la es-
cuela de los nifios, conseguir casa,
convivir con desconocidos. Tu fami-
lia no se siente segura de que sea lo
mejor. Hay que hablar con tu pareja
y decidir porque el plazo se vence...
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@ Un compadre te invita a que se
hagan socios y vendan un producto
que se compra mucho. Con los aho-
rros que has juntado durante afios,
podrian comprar solo parte de la
mercancia. El proveedor no lo vende
en partes. Ustedes encuentran a al-
guien gue presta a redito! muy caro,
pide algo en prenda y puede cobrar-
se a lo chino.

Aparecen las dudas pero hay que de-
cidir: aventarse o esperar otra opor-
tunidad...

TG decides:

Cuarta C, el espejo de la creatividad e iniciativa

Crear es inventar,
hacer surgir, iniciar algo nuevo.

'Y Tener iniciativa es contar con la capacidad
-} para proponer y actuar cuando es necesario,
B estar dispuesto a dar el primer paso para
ﬁ“'.-. buscar soluciones.

Cuando se tienen pocos recursos o los caminos pa-
recen cerrados, se necesita saber sacarle provecho
a cualquier cosa y buscar nuevas rutas. Pero hay
que hacerlo en el momento adecuado, no esperar
a que las cosas pasen y ya no se pueda hacer nada.

1 Rédito: Interés, renta

AN INAUGURACIGN
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» Realiza el ejercicio 7: Cuestion de creatividad en el cuaderno y
luego continda aqui.

El gobierno de la localidad donde vives ofrece ayuda para poner un ne-
gocito a las personas que produzcan bienes o servicios Utiles a la co-
munidad. Decides presentarte de inmediato. En la oficina de gobierno
les ponen el siguiente ejercicio:

Con la palabra agua tendras que decir en cuantas cosas se puede usar

y, al final, deberas escribir con cual de esas formas de utilizarse se pue-
de hacer negocio:

» Escribe a continuacion:

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

HO0OQQOODO0
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» Se podria hacer negocio con:

La creatividad y la iniciativa son muy importantes en la vida. Nos ayudan a en-
contrar soluciones. Continua practicando ejercicios de creatividad para que desa-
rrolles esta cualidad.

Quinta C, el espejo de la constancia y paciencia

» Busca en el diccionario el significado de las palabras: constancia y pacien-
cia y escribelo a continuacion.

aciencia; %

"

P

Cuando iniciamos alguna actividad es conveniente concluirla, eso nos proporcio-
na satisfaccion y mayor confianza en nosotros mismos.




Mi negocio

» Realiza el siguiente ejercicio: la actividad consiste en juntar con una
linea las situaciones que se relatan o describen con el refrdn que me-

jor las exprese.

Los refranes son expresiones figuradas o metaforicas® que utilizamos parD
hacer una reflexion o comentario sobre alguna situacion de manera breve

y concluyente.

Quieres comprar una herramienta
0 equipo para poder iniciar tu ne-
gocio pero el salario o ingreso
apenas te deja un poco y no te al-
canza.

Tienes que ahorrar.

El que persevera alcanza.

Mas vale paso que dure y
no trote que canse.

Un negocio de comida al princi-
pio tenia muchos clientes. La co-
mida era buena y barata. Luego
subieron el precio varias veces y
bajo la calidad. La clientela se
fue.

Siempre quisiste ser un buen nego-
ciante; la experiencia te ha demos-
trado que es necesario capacitarse
continuamente para atender los
problemas que se presenten. Con el
tiempo lo estas logrando.

De poquito en poquito se
llena el jarrito.

2 Metaférico: Relativo a la metafora o figura literaria que consiste en usar palabras con un sentido distinto al propio.

35




FOLLETO 1| ;Qué negocio quiero?

» Con tus palabras, escribe lo que te dicen los tres refranes en una sola frase:

La constancia expresa el compromiso que tenemos con lo que queremos, mues-
tra si hay conviccion basada en intereses reales: no la pierdas.

Sexta C, el espejo de comunicarse y organizarse bien

En este espejo hay una frase desordenada. Encuentra el orden para saber qué
sigue.

» Escribe aqui la frase ordenada

Realizalo "
la EErcicIO
EN siguiente del §
atencion
ORDEN lee Y
A instruccion
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» En tu negocio tienes que atender a un cliente. Escribe con numero el
orden adecuado de las siguientes actividades:

Actividad Orden

Despedirse

Cobrarle

Saludarlo

Preguntarle qué desea

Entregar el pedido

Dar cambio

Preguntar si se ofrece otra cosa

Lo mismo que en la atencion al cliente, en todas las actividades del ne-
gocio es de gran importancia estar organizados y desarrollarlo todo de
la mejor manera. Para esto, siempre tendras que comunicarte y poner-
te de acuerdo con los demas: clientes, proveedores, empleados o fami-
liares. Los malos entendidos pueden significar pérdidas.

Después de observarte en los seis espejos y reflexionar sobre las seis C's
sales por la puerta Asi soy con una idea mas firme de tus competen-
cias para el negocio.
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> Para esto, es conveniente que concluyas en cuales de las seis C's te sientes
fuerte y en cudles débil. Marcalo con una X en la columna correspondiente.

C’s Me siento fuerte Me siento débil

1. Conviccion

2. Competencia

3. Corazon y audacia

4. Creatividad e iniciativa

5. Constancia y paciencia

6. Comunicacion y organizacion

Las seis C’'s son como vitaminas que nos fortalecen no so6lo en el negocio sino en muchas
actividades de nuestra vida. Por eso es importante revisar cuanto nos falta de cada una de
ellas y obtener la dosis necesaria en cada caso. Existen otras cualidades que seguramente
tienes y te ayudaran a obtener buenos resultados.

» Revisalas y ejercitalas en el cuaderno realizando el ejercicio 8: Mis cuali-
dades para el negocio. Después regresa aqui.

=

Es importante que reflexiones sobre las cualidades que posees y las tengas siem-
pre presentes como herramientas para obtener lo que te propones. Asimismo re-
visa cuidadosamente las debilidades o defectos que tienes y asegUrate de hacer
todo lo posible por eliminarlas, capacitdndote, informandote, leyendo o ejercitan-
dote, ya que no hacerlo sera un impedimento para tu desarrollo.

Junto a las cualidades o competencias (C’s) para el negocio estan también las cin-
co D’s, es decir, las debilidades que nos limitan para actuar positivamente en el
negocio y en la vida.




Mi negocio

Las C's y las D’s son enemigas porque unas te hacen sentir fuerte y las otras te
pueden atacar en el camino de inicio 0 mejora de tu negocio, debilitandote.

Pero, ¢cudles son estas D’s?, ;de qué se tratan? Pues ahi te van.

4
Desanimo, decepcion, disgusto, derrota y depresion forman
parte del animo del negociante cuando se le presentan retos y
piensa que no puede enfrentarlos, es algo que podriamos llamar
normal dentro de lo que experimenta el negociante durante el

ciclo de vida de su negocio.

LAS CINCO D’s

Del entusiasmo y manejo de las 6 C’s que hagas como negociante, podras
ver la salida a estos retos sin mayores problemas.

Las 5 D’s no son faciles de reconocer, como las dudas, se escon-
den muy bien. Encontrar nuestras debilidades, reconocerlas con
honestidad y convertirlas en retos es una tarea a la que nos re-
sistimos con frecuencia, pero si queremos avanzar Como perso-
nas y negociantes, debemos hacerlo.

» Marca con una X dentro del circulo las D’s que te hayan invadido al
realizar algo que consideraste importante y escribe en las lineas cuan-
do ocurri6 y qué hiciste para superarlas.
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He tenido:

1. Desanimo

2. Decepcidn

3. Disgusto

4. Derrota

5. Depresion

40
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En esta tarea que inicias, tendras que sortear retos importantes hasta llegar a tu
meta, no permitas que las D's hagan que te entretengas mucho por el camino. Re-
cuerda que puedes valerte de las C’s para salir triunfante.

Nuestras competencias y fortalezas entran en juego a cada momento, principalmente
cuando afrontamos problemas y retos. Esto lo veremos en el tema siguiente.
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FUNCIONES Y RETOS DEL NEGOCIO

Un negocio no es sélo saber hacer una cosa. Se trata de realizar muchas activi-
dades para obtener buenos resultados en algo que hacemos bien. En este tema
veremos que los negocios tienen un periodo de vida, significan muchas activida-
des asi como enfrentar retos, riesgos y problemas. La intencion es formarnos una
idea mas completa del negocio y del camino o proceso para iniciarlo o mejorarlo.
Revisemos:

3.1 Etapas y retos en la vida del negocio

3.2 Plan del negocio

Partamos de que todo negocio tiene un proceso de vida que se cubre por etapas.

3.1 Etapas y retos en la vida del negocio

Nace, es decir, se echa a andar.

Surge una idea, las personas
imaginan el negocio y con-
siguen recursos; empieza el
ciclo de vida del negocio.
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Permanece y mejora, pasa de la etapa infantil a la
adolescencia, se hace adulto, madura; esto es, se
organiza y administra, tiene méas ventas, se pro-
mueve y tiene clientela para rato.

HEE F YRS RN RN

Puede ofrecer mayores cantidades del mismo
producto o de otros, entre los mismos clientes
0 conseguir nuevos. Por tanto, crece, se expan-
de o se reproduce.

A veces... puede envejecer o estan-
carse y pasar a mejor vida, esto es,
desaparecer.

» La vida del negocio puede ser semejante a la de las personas. Reflexiona
esta idea en el ejercicio 9: Las etapas de mi vida de tu cuaderno. Luego
regresa aqui.

Cada etapa del negocio tiene su propio tiempo de duracion que puede ser variable segun el
negocio, el negociante y sus condiciones.

El tiempo que puede llevarse plantear la idea e iniciar el negocio, depende de la eleccién co-
rrecta de esa idea y de contar con las condiciones y recursos apropiados.
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En la siguiente etapa, un negocio puede o0 no permanecer un determinado tiempo; a veces
los negociantes se desesperan porque no ven resultados rapidos y satisfactorios. Es conve-
niente, en este momento, analizar la situacion con prudencia y célculo, para no incurrir en
alguna de las 5 D’s.

Cuando un negocio se estanca, el tiempo pareciera que se suspende, nada sucede, no crece
para ninguna parte. Este estancamiento, de no tomar las medidas necesarias, puede llevar
al negocio hacia su desaparicion. Si esto ocurre, es importante que el negociante tenga muy
abiertos los ojos, analice qué pasa, sea capaz de detectarlo y se alie con las 6 C’s.

» Veamos esto en tu entorno. Menciona algun negocio que:

1. Se haya instalado o iniciado en poco tiempo:

2. Esté consolidado, le va muy bien:

3. Este estancado, apenas vende, no le deja ganancias al duefio:

4. Haya desaparecido, lo cerraron:

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

¢Como cual de estos negocios te gustaria que fuera el tuyo?

Los negocios dependen de las personas. Si lo fundan con firmeza y plena conviccién, lo cui-
dan y administran adecuadamente, el negocio tendra larga vida. De no ser asi, pronto
desaparecera.
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En cada etapa de la vida del negocio es probable que enfrentes diferentes retos y proble-
mas (los cuales se veran en cada uno de los folletos del modulo). Podemos decir que nego-

cio que no tiene retos esta enfermo: hay que curarlo porque sino...

Para que el negocio tenga una vida sana hay que criarlo, trabajar duro en cada etapay ven-
cer los retos que se nos van presentando. El negocio es un camino en el que a cada paso
vencemos un nuevo reto. Es algo asi como este esquema.

Cs M

2. Reto: L
e
@ 4. Reto: 5. Reto:
fﬂ:} @
oy

Inicio \ T
1. Reto: Idea L' *ﬁ
C’s s

El camino inicia desde que se tiene la idea de poner un negocio, se busca el mercado, los
recursos, la forma de organizarlo y administrarlo para lograr buenas ventas y ganancias. La
meta es lograr un negocio solido, con perspectivas de desarrollo y mejora continua.

Recuerda que en el camino estan las 5 D’s para atacarte en cuanto te descuides. Por ello de-
bes tener siempre contigo las 6 C's.
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Veamos mas de cerca cémo es y qué hay en el camino del negocio analizando
un caso.

EL TALLER DE CARLOS

Existen muchas experiencias de negocios que nos ensefian cOmo iniciar o mejorar el nego-
cio que deseamos. El siguiente ejercicio esta basado en un caso real de una persona que ini-
Ci0 su negocio, los retos que tuvo que afrontar y su experiencia, esto te puede ser de mu-
cha ayuda para revisar lo que sucede con tu negocio.

> Lee la experiencia de Carlos y escribe en las lineas el nombre de las C's o
D’s, que creas estén presentes en cada parte de la historia, si es que las hay.

Ejemplo:
Carlos empezd como ayudante en
un taller de mecanica, desde nifio C Iniciativa, creatividad, organizacion,
le gustaba mucho armar y desar- competencia.
mar. Luego, se fue a estudiar un D Disgusto

curso de mecéanica y aprendio mas.
Se asocié con un amigo y pusieron
un pequefio taller en la cochera de
la casa de su tia. Un dia, el amigo
se casoO y se fue. Carlos se quedo
solo, con escasa herramienta y
clientela. Pidio prestado a su abue-
lita algo de dinero y empezd a
comprar poco a poco mas herra-
mienta.
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Actualmente trabaja en el patio

de su casa. También se caso. Su
D esposa le ha ayudado a organizar
sus herramientas y refacciones
usadas que ha ido adquiriendo.
Apenas esta llevando un registro
de sus cuentas, de lo que gasta y
de lo que le pagan. Aun no sabe
bien cuanto gana en promedio a
la semana. Antes solo llevaba un
cuadernito en el que anotaba lo
que debia.

Tuvo una mala racha en la que

el taller se le estaba cayendo D

porque sus cuates iban a que

les reparara sus autos y nunca

le pagaban, ademas sélo le qui-

taban el tiempo. A veces, le pe- T | pEy

iR L1 BT T

dian la herramienta prestada y
nunca se la regresaban. Ahi tu-
vo pérdidas importantes que le
costdé mucho trabajo reponer.
Ante las deudas y pocas ganan-
cias, reflexiond y vio la impor-
tancia de cuidar sus cosas.
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C

D Los proveedores le vendian caro pero

buscé y encontrd otros, sélo que ya
no le querian fiar porque demoraba
en sus pagos, pero habld con ellos y
renegocio sus deudas, establecio pla-
Z0s para sus pagos Y los cumplié con
puntualidad.

Sus clientes lo buscan pero ahora tra-
baja con citas para no quedarles mal. D

Unos clientes lo han recomendado a
otros. Tiene un cliente que vende re-
facciones para carros antiguos y él le
manda otros clientes. Su esposa le hi-
Z0 unas tarjetas de promocion y las
han distribuido a personas conocidas y
casa por casa en las colonias cercanas.
Ha empezado a hacer afinaciones a
domicilio y le hablan mucho para este
servicio. Se ha superado y ha seguido
tomando cursos para saber sobre los ' e
nuevos motores. ¢Cuales fueron las pricipales C’s que encon-
Estan ahorrando para comprar un te- traste en la historia?

rrenito y poner ahi su taller. Tienen al-

gunas deudas que no han cubierto

totalmente, pero son pocas.
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¢Cuales D’s tuvo que vencer Carlos?

En el taller de Carlos se hacen muchas actividades. Carlos tiene que en-
cargarse de todas ellas. Es como una orquesta: unos masicos tocan los
violines, otros los trombones, las trompetas, los platillos, etcétera. El di-
rector organiza y conjuga las habilidades de todos en melodias bien in-
terpretadas.

En este caso, Carlos es el director de la orquesta porque organiza y di-
rige las actividades de su negocio pero, ademas, es ejecutante porque
también las realiza.

En el negocio propio, muchas veces se empieza solo, con la familia o
con compaifieros de oficio. Pero la orquesta tiene que funcionar de
cualquier manera.

> Realiza el ejercicio 10: EI hombre orquesta en el cuaderno.
Después regresa aqui.

Podemos revisar la experiencia de Carlos y verla desde diferentes aspectos. El pri-
mer aspecto es un analisis de la actividad que Carlos realiza en el taller de me-
canica, que es asi:
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Funcion de instalacion
del negocio

Compra:

eHerramientas
y equipo

» Refacciones

» Materiales

< No paga renta de local
» No paga empleados

Organiza:

« las herramientas y el equipo

« los coches que repara
e sus citas

Funciones de
ventas y
atencioén a
clientes

El taller de Carlos

Paga a sus

acreedores Funciones
de administracion
A y contabilidad
. » Lleva las cuentas
N = Ahorra recursos
Teel. « Cuantifica ingresos
Carlos .++*% = Sabe si gana o pierde
Trabaja en
reparar coches
» . ‘Y A
: Piensa en cOmo
mejorar

Revisa que funcione

 Trata y atiende a los ) :
bien su negocio

clientes

= Hace presupuestos

« Piensa en formas para
promover su negocio
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En este esquema podemos confirmar que Carlos, no sélo dedica tiempo a reparar automo-
viles, sino tiene que estar en todo, como: comprar bien, pagar a tiempo, encontrar provee-
dores honestos, llevar las cuentas y atender a los clientes, entre muchas otras cosas.

La actividad que realiza Carlos se encuentra entre los negocios de servicios, pero hay nego-
cios de otro tipo que pueden ser de produccion, comercio o ventas.

En cada negocio las actividades se distribuyen y organizan de acuerdo con las necesidades
particulares. La importancia de cada actividad varia de acuerdo al giro o tipo de actividad
del que se trata. Realicemos una comparacion con otro negocio para precisarlo.

Comparemos el negocio de Carlos con otro

Muchas veces hacer comparaciones ayuda a mejorar las ideas o el negocio que ya tenemos.
Es probable que no te dediques a lo mismo que Carlos, pero todo negociante hace muchas
cosas como las que él realiza. Probemos con esta comparacion para tener una idea mas cer-
cana del negocio que quieres o de las mejoras que deseas hacer.

» Realiza en tu cuaderno el ejercicio 11: Esquema del negocio. Al terminar
regresa aqui.

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

Revisa nuevamente la historia de Carlos y su taller asi como el esquema que hi-
ciste del negocio que visitaste. En funcion de los dos negocios, escribe que retos
tuvo Carlos y cuéles tendria el que observaste.

» Escribe en la columna de Carlos y en la del otro negocio, los retos que hay que
superar, primero el que sea mas importante para ti y asi hasta terminar. Sigue el
ejemplo.
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Aspectos a considerar: Los retos de Carlos Los retos del Negocio
Ejemplo:
Proveedores Encontrar mejores proveedores

que den buen precio

Comprar

Pagar

Organizar el lugar del negocio

Llevar las cuentas

Revisar el funcionamiento
del negocio

Saber si gana o pierde

Atender a los clientes

Promocionar el negocio

Pensar como mejorar

Calcular cuanto quiero ganar

Otros retos que tu creas
necesario tener en cuenta
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Para superar estos retos hay que trabajar mucho y en muchas cosas. EI negociante tiene que
hacer de todo, pensar en todo y resolver todo. El negocio no espera. Recuerda al hombre
orquesta.

Puedes realizar y afrontar las funciones y retos del negocio con mayor éxito si aplicas tu
capacidad de organizar, prever y planear. La experiencia indica que los negocios exitosos son
los que han iniciado y funcionado organizadamente.

La prevision y organizacion de las actividades que vamos a realizar, considerando los recur-
s0s necesarios, el tiempo que nos llevara y los posibles problemas que enfrentaremos pode-
mos denominarlo como planeacion.

Iniciar o mejorar el negocio con prevision y claridad en el tipo de actividad que se trate, los
recursos que se requieren, la cantidad de clientes, la forma de utilizar los recursos, de pro-
mover y ofrecer el producto o servicio, ayuda a evitar errores y fracasos del negociante.

Carlos nos ensefia a no improvisar

Con lo que hemos revisado hasta ahora y con el ejemplo del taller de Carlos, veamos cémo
hacerlo.

Encontrar la actividad que hacemos mejor, sentirnos utiles y obtener beneficios per-
sonales y financieros.

Calcular cuanto quiero obtener y en cuanto lo voy a vender.

Conocer las necesidades de los clientes y organizarme para satisfacerlos.

Obtener los recursos.

Encontrar proveedores.

Organizar y vestir el negocio a la medida y con decoro.

Planear y organizar como y cuando voy a vender.

Si somos varios en el negocio: cada quien en el trabajo que le corresponde, si nos lle-
vamos bien hacemos mejor las cosas.
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= Darnos cuenta de que nosotros también somos clientes de otros negocios.
Cuidar la calidad de lo que hacemos.

= Encontrar el mercado para la actividad que realizamos, esto es, buscar quién
la necesita.

La ensefianza del taller de Carlos la podemos utilizar para nuestro propio plan del negocio.

} Construyamos el plan del negocio como si fuera el camino del nuestro.

» Ordena las frases anteriores dentro del camino del negocio, escribe en los re-
cuadros el numero del 1 al 10 que le corresponda a cada actividad.

Inicio
1. Reto: Idea
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» Consulta en la seccion Para saber mas... de tu cuaderno la capsula 2: Plan
del negocio. Fijate en el orden que diste al plan y lo que ahi se sefiala. Al ter-
minar regresa aqui.

» Escribe cuales son los puntos méas importantes para ti.

Con esto concluimos el primer folleto, por lo que es muy importante que en este
momento ya cuentes con una o dos propuestas del negocio que quieres tener o
mejorar, asi como del camino que piensas seguir para llevarlo a cabo, ya que es-
to te permitird planear y organizar tus actividades.

Realiza los ejercicios de autoevaluacién para revisar tus avances y continta en el
folleto que hayas elegido.
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RECORDEMOS LO APRENDIDO

56

¢Como estoy para el negocio?

h’ Reconozcamos lo que hemos aprendido en este primer folleto, realizan-
do el siguiente ejercicio de autoevaluacion.

1. Revisa tus necesidades, idea de negocio y metas personales que escribiste en los temas de
este folleto.

1.1 ;Qué tan convencido estas de las metas que te propusiste?

NECESIDADES IDEA INICIAL METAS
Estoy convencido

Dudo

No me convence

1.2 ;Qué cambiarias? Escribelo en los cuadros de abajo.

NECESIDADES IDEA INICIAL METAS
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2. Relaciona tus competencias con las funciones y retos del negocio. Colorea con verde si hay
una relacion entre tu competencia o fortaleza y la funcion; con amarillo si tienes dudas y con
rojo, si consideras que no tienes la competencia o fortaleza.

FUNCIONES Verde Amarillo Rojo

= Elegir idea de negocio
= Buscar recursos
e Investigar mercado

e Calcular cuanto necesito
de ingreso

= Encontrar proveedores
y comprar bien

= Organizar e instalar el negocio
e Administrar y llevar cuentas

= Vender y promover

e Atender a los clientes

= Saber si el negocio funciona

e Planear el negocio

Reflexiona sobre los temas vistos en este folleto, dando respuesta a las preguntas de la si-
guiente seccion.

S7
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¢Qué aprendi y para qué me sirve?

Para que valores lo que has aprendido y si te ha sido de utilidad, en esta par-
te te sugerimos que marques con una [ los contenidos que creas que nece-
sitas repasar. En la segunda parte contesta lo que se te pide.

Contenidos Debo repasar

Mi negocio y mis metas
Mis capacidades para el negocio

U]

Funciones y retos del negocio

¢Qué aprendi en este folleto?

58
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¢Para qué me sirve lo que aprendi en este folleto?

¢Qué dudas tengo?

¢Qué debo revisar con el asesor?

Pasa al siguiente folleto de tu interés o sigue la ruta de aprendizaje que
hayas establecido.
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. QUE NEGOCIO QUIERO?

En este folleto revisaremos algunos temas que te permitiran tener muy claro qué
tipo de negocio quieres, para qué lo quieres, las capacidades que necesitas desa-
rrollar para lograrlo, los problemas que puedes enfrentar para poner en practica
tus intenciones y por donde te conviene iniciar.

1. Mi negocio y mis metas.

En tu situacion actual, puedes tener ya una forma de obtener ingreso,
querer hacerlo o mejorarlo. Poner un negocio propio o mejorar el que se
tiene puede ser el mejor camino. Tu propio negocio puede ser algo que te
proporcione muchas cosas. Es lo que veremos en este tema. La pregunta
clave es: ¢para qué lo quiero?, ¢cual es mi objetivo con el negocio? En-
cuentra tus respuestas.
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2. Mis capacidades para el negocio.

Siempre es muy Util revisar si estamos en condiciones de realizar nuestras
metas.

¢Estoy convencido de que puedo?, ;podré aprovechar mis cualidades y ven-
cer mis debilidades?, ;,con qué cuento para lograr lo que quiero? En este te-
ma reafirmaras con cuales capacidades de utilidad para tu negocio cuentas
y cudles son convenientes reforzar.

3. Funciones y retos del negocio.

Hay quienes piensan que el principal problema para el negocio es la falta
de dinero, otros de capacitacion, de voluntad o vocacion y hasta de suerte.
Aqui veras cual seria tu problema principal, de acuerdo con lo que tienesy
te falta para el negocio. Si ya sabes que vas a enfrentar problemas, lo me-
jor es prepararse y ver bien cdmo te vas a organizar para que las cosas sal-
gan bien. Lo mejor es planear la ruta que quieres seguir.




v
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MI NEGOCIO Y MIS METAS

O

La decision de tener un negocio propio es muy importante. Puede cambiar tu
vida de manera total. Para poner en practica esa decision tienes que estar con-
vencido de lo que quieres; pensar y organizar muy bien como lo vas a lograr.
Hay que ser optimistas pero no construir castillos en el aire, ser realistas pero
no derrotarnos antes de empezar.

Para expresar de manera clara para qué queremos el negocio propio, en este
tema veremos:

1.1 El negocio que quiero tener

1.2 Mis metas con el negocio

Lo primero es lo primero. Por eso, veremos ¢qué es lo que nos proponemaos cuan-
do pensamos en poner un negocio propio o mejorar el que ya tenemos?, ¢qué sig-
nifica tener un negocio?

» Escribe la idea que tienes de lo que para ti es un negocio:
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Revisemos algunos ejemplos para precisar tu idea de negocio.

» En los siguientes ejemplos, indica con una paloma (1) la actividad
donde consideres que se esta realizando un negocio:

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

Trabajadores de una fabrica o comer-
cio que tienen un patron y les pagan un
salario.

Una persona compra algun tipo de pro-
ducto y lo vende a un precio mayor del
que lo compré.

El duefio de un taller, un comercio o un
local, que produce o repara algo y
cobra mas de lo que gasta en el traba-
jo que hace.

Una persona a la que le prestan mer-
cancia y tiene que cubrir una cuota
para recibir un sueldo o le pagan por
comision.
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No todo trabajo es un negocio, aungue todo negocio tiene que realizarse median-
te el trabajo.

» Realiza el ejercicio 1: ;De donde viene el negocio? en tu cua-
derno y luego regresa aqui.

Un negocio puede ser muchas cosas, pero sobre todo es:

Una actividad que realizan una o varias personas: puede ser la ven-
ta de productos, ofrecer sus servicios o la produccién de algo para
venderlo.

Cualquiera que sea la actividad, comercio, servicios o produccion, lo
que se ofrece tiene que venderse y ser Gtil para alguien. De no ser
asi, nadie lo adquiere.

La actividad se realiza para obtener un beneficio en dinero. Lo que
se obtiene debe ser mas de lo que se gasto.

Desde luego, la actividad debe ser honrada. De lo contrario deja de
ser negocio y se convierte en delito.

Si tu quieres iniciar un negocio propio 0 mejorar el que ya tienes, revisa muy bien
gue se cumplan estas condiciones.
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» Piensa en lo que acabamos de leer y responde la pregunta: ;Qué negocio
quiero?

ACTIVIDAD:

¢COMO ME BENEFICIARIA?:

UTILIDAD PARA OTROS:

El negocio que quieres puede ser comercio, produccion o un servicio. Puede ser grande o
pequeio y puedes esperar que te produzca beneficios de acuerdo con tus objetivos o inte-
reses.

Lo importante es que el negocio que quieres, responda a tus necesidades, condiciones y
aspiraciones reales. Que tengas los pies en la tierra, el corazon en la mano y grandes obje-
tivos en la cabeza.

» Para que cuentes con mayor informacién acerca de los sectores y tamafios
de negocio busca en el cuaderno en la seccion Para saber mas... la capsula
1: Sectores economicos y tamafio del negocio.

> Realiza el ejercicio 2: El laberinto de ideas jsi que es buen negocio! en
tu cuaderno. Al terminar regresa aqui.

A continuacion, veremos qué es lo que pretendes lograr con tu negocio.
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Tener claridad o estar convencidos de lo que deseamos hacer, nos permite tomar
los caminos adecuados hacia donde queremos, es decir, hacia metas alcanzables.

Las metas que nos proponemos, cuando son claras, nos permiten orientar nues-
tras acciones sobre pasos mas firmes, porque sabemos hacia dénde queremos
llegar.

» Recuerda algo que hayas logrado en el transcurso de la Gltima sema-
nay escribelo a continuacion.

Eso que tu lograste la Gltima semana fue una meta o proposito que te habias
planteado y que de alguna manera te proporcioné beneficios.

Las metas son como la vida, nacen cuando piensas hacia donde pretendes llegar,
crecen cuando las alimentas trabajando sobre ellas, se reproducen, o sea, que te
dan frutos y beneficios al lograrlas y por Gltimo mueren porque una vez que las
has alcanzado, las superas para plantearte otras nuevas iniciando una vez mas el
ciclo.

11
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» Para ejemplificar el proceso que seguiste al cumplir tu proposito, realiza el
ejercicio que se presenta a continuacion, segun las indicaciones que se mencio-
nan después de la imagen.

Problemas y retos:

Beneficios no logrados:

En el follaje del arbol anota de manera precisa, la meta que lograste la semana pasada.

0 En el tronco escribe los problemas y retos que enfrentaste para alcanzar esa meta.

@ En las ramas anota las acciones que hiciste para cumplir ese propdsito agregando las
ramas que te hagan falta.
En las manzanas que caen hacia ti escribe los beneficios que obtuviste al haber logra-
do tu meta.

@ En las manzanas que no lograste atrapar, escribe los beneficios que no quedaron cu-
biertos.
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Con este ejercicio vemos que al lograr nuestras metas obtenemos beneficios; al
no alcanzarlas quedan algunas insatisfacciones. Los resultados son la base para
formularnos nuevas metas durante nuestra vida, en donde nos desarrollamos, co-
mo la familia, el trabajo, los amigos, la escuela, etcétera.

» Te invitamos a realizar el ejercicio 3: Mis metas en diferentes am-
bientes. Al terminar, regresa aqui.

Estos son ejemplos de las muchas metas que te has propuesto en tu vida, algunas
te ha llevado poco tiempo alcanzarlas, quizas dias 0 semanas, como son: ahorrar,
pagar la luz o el gas, comprar tu despensa, etcétera. Estas son metas que realizas
a corto plazo.

» Escribe dos metas a corto plazo que hayas logrado.

13
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También existen otras metas que tardas mas tiempo en lograr, como comprar una
bicicleta para alguno de tus hijos, ahorrar para hacerle mejoras a tu casa, com-
prar un carrito, etcétera. Estas son metas llamadas a largo plazo.

» Escribe dos metas a largo plazo que hayas alcanzado o quieras alcanzar.

Cuando nos planteamos metas, estamos interesados en hacer primero lo que mas
nos importa y después lo que tiene menor importancia. No siempre se puede. A
veces porgue las acciones o las cosas necesarias para realizarlas no estan a la ma-
no 0 no es suficiente lo que tenemos.

En otras ocasiones es porque lo importante, lo que es principal en nuestra vida, no
esta a la vista y hay que encontrarlo. La situacion actual casi nos obliga a vivir al
diay por ello nos trazamos metas inmediatas. Vemos el arbol y no el bosque.
Probemos lo anterior con un ejercicio.

14




Mi negocio

» Descubre lo que se encuentra oculto en la siguiente imagen y anota-
lo en el recuadro.

Como en el caso de la imagen anterior, sucede con las metas que nos propone-
mos tanto a corto como a largo plazo. Hay que ver en el fondo de las cosas, en
el fondo de nuestros intereses y aspiraciones para encontrar lo que es verdadera-
mente importante.

Y eso, lo importante, convertirlo en metas. Organizarlas a partir de las que sean
mas significativas y nos proporcionen mayores beneficios al lograrlas, continuan-
do con las que le sigan en importancia hasta cumplir todas las que nos hayamos
propuesto.

En este momento te encuentras en la situacion de querer iniciar 0 mejorar tu
negocio, porque te propones metas relacionadas con tus intereses y aspiraciones.
Es importante que sean claras y alcanzables para que logres los beneficios que es-
peras del negocio y puedas desarrollarte en cualquier aspecto de tu vida.

15
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» Piensa en la meta principal de tu negocio y en los beneficios que esperas ob-
tener para realizar el ejercicio 4: Piramide de mi meta y mis beneficios.
Después regresa aqui.

Como td, hay otras personas que se han animado a tener su negocio, se han propuesto me-
tas y han enfrentado obstaculos. Te invitamos a conocer lo que le sucedid a...

ROSAURA Y SU MAQUINA DE COSER

Rosaura es una mujer joven que
sofiaba con tener un negocio de
costura, en forma, para aplicar
sus conocimientos y obtener in-
gresos que le permitieran elevar
su nivel de vida. Ella y su her-
mano sabian coser perfecta-
mente, pero solo tenian una
maquina y cosian Unicamente
para quienes los conocian.

Rosaura tenia clara su meta, asi que decidio poner un letrero en su ca-
sa informando que se hacian trabajos de costura. Al ver que su labor
gustaba y le pedian la confeccion de méas prendas, se atrevio a pedir
apoyo econdmico a sus familiares para comprar, por lo pronto, otra
maquina de coser usada para que su hermano la ocupara. Tiempo des-
pués, con las ganancias obtenidas y la venta de sus maquinas viejas
adquirieron dos maquinas modernas y su produccién mejoro en calidad
y cantidad. Pagaron sus deudas e incrementaron su horario de trabajo.

16



Como algunas ocasiones le pedian mode-
los de alta costura que ellos desconocian,
Rosaura se sintié en desventaja, y decidio
capacitarse para actualizar su trabajo; no
le fue facil porque no contaba con tiem-
po suficiente, pero lo logré y compartio
sus conocimientos con su hermano.

Mi negocio

Ahora, ya no so6lo acuden a ellos personas de su colonia sino de otros lugares leja-
nos, por lo que han aumentado sus pedidos y planean contratar personal para que

SU Negocio prospere Mas.

» Después de haber leido este relato te invitamos a que nos ayudes a
descubrir lo que le sucedi6 a Rosaura con su negocio. Responde las pre-

guntas en la columna correspondiente.

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

2. ¢Qué problemas encon-
tro para lograr su meta?

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

4. ;Qué beneficios obtuvo
con su negocio?

5. ¢(Qué espera lograr con
su negocio a futuro?

ROSAURA
(Costura)

17
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Cada persona tiene su propia vision del negocio que desea y lo que espera de él,
por eso es necesario que seas tu mismo quien defina el objetivo 0 meta que de-
seas obtener con tu negocio.

» Ahora es tu turno de dar respuesta a las siguientes preguntas enfocando-
te en el negocio que quieres tener.

Mi nombre:
Mi negocio:

1. Anota la meta principal
de tu negocio.

2. ;Qué problemas crees
que vas a encontrar para
lograr tu meta?

3. ¢Queé beneficios esperas
obtener a corto plazo con
tu negocio?

4. ;Que esperas lograr con
tu negocio a futuro?
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La realizacion de nuestras metas y los beneficios esperados es méas cercana cuan-
do consideramos las condiciones reales en las que estamos: nuestras necesidades,
intereses y la capacidad personal y material que tenemos o podemos obtener de
manera efectiva. De otro modo, construimos castillos en el aire y podemos tener
resultados que no deseamos.

Después de haber definido tu meta con el negocio y lo que represen-
ta para ti, estamos ante la tarea de compararlo con tus necesidades y
capacidades o competencias. Poner los pies sobre la tierra para impul-
sar los suefios.

En el tema siguiente trataremos esos aspectos relacionados con el ne-
gocio. jCONSULTALO!

=N
4
1

I
b

it
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MIS CAPACIDADES PARA EL NEGOCIO

Poner un negocio o introducir cambios en el que ya se tiene y cumplir con las
metas propuestas, debe tener un punto de partida realista.

Para valorar como se corresponden las metas que nos hemos propuesto con
nuestras condiciones, en este tema revisaremos cuales son nuestras necesi-
dades y capacidades para lograrlo, en los subtemas:

2.1 Mis necesidades y el negocio propio

2.2 Mis cualidades para el negocio

Todo comienza cuando tomas la decision de tener tu propio negocio o0 mejorar el
que tienes. Lo haces porque quieres cambiar, quieres tener una situacion diferente.

Las personas podemos sentirnos insatisfechos o inconformes con nuestra situa-
cion porque algo que queremos, que necesitamos o deseamos, no se cumple. Pue-
de tratarse de algo relacionado con nuestra situacion economica porque el dine-
ro no alcanza; con nuestra salud, la familia, el trabajo o porque queremos hacer

algo distinto, algo en lo que realmente nos realicemos.

El negocio tiene metas econdmicas y la persona 0 negociante tiene metas huma-
nas que estan de acuerdo a sus necesidades y aspiraciones. ;Qué necesidades

quieres cubrir con tu negocio?
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Para responder a esta pregunta examina tus necesidades personales, familiares y
laborales, con toda seriedad, consultandolo con tus seres queridos.

» Utiliza la seccion Notas de tu cuaderno para hacer los apuntes
que tu quieras.

Hagamoslo ahora:

¢Cémo estoy... cOmo quiero estar?

A continuacion se muestran las imagenes de dos personas viéndose en dos es-
pejos: uno refleja cdmo es su situaciéon actual y en el otro se observa la situa-

cion de como les gustaria estar en el futuro. TU puedes ser cualquiera de esas
personas.

¢Como estoy? ¢Como quiero

estar?

La palabra reflexionar viene de reflejo, de imagen en el espejo, y la entendemos
como una forma de pensamiento profundo.

21
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Bueno, pues reflexiona ¢como te verias en cada uno de los espejos?, ;cOmo con-
sideras que es tu situacion actualmente?, ;como te gustaria que fuera?

@ » Escribelo con tus palabras en las lineas frente al espejo.

Primer espejo. (Como me veo en la actualidad?:

U

Segundo espejo. (COmMo me gustaria verme?:

0
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La distancia que hay entre nuestra situacion actual y la que queremos alcanzar
puede ser grande o pequefia. Todo depende de cuales son nuestras necesidades y
capacidades.

Vamos por partes.

Las necesidades de cada persona son distintas. Dependen de
sus condiciones, gustos, intereses o aspiraciones. Un bebé de
meses necesita menos cantidad de comida que un adulto, pe-
ro el bebé necesita mas cuidado. Un hombre sano necesita
mantenerse en condicion, mientras que un enfermo necesita
curarse.

TU quieres tener un negocio propio, una actividad por tu cuen-
ta o simplemente mejorar para cubrir una necesidad, gusto o
aspiracion que no has satisfecho. Hace falta recorrer el cami-
no entre tu situacion actual y aquella que quieres.

» Realiza el ejercicio 5: ;Que tanto necesito? en el cuaderno; pa-
ra expresar cuales son actualmente tus necesidades, gustos o as-
piraciones principales. Al terminar regresa aqui.

Ahora piensa en tus necesidades y expresa cuales de ellas podras satis-
facer con tu negocio.

23
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» Escribelo a continuacion:

Cuando platicamos con otras personas confirmamos que hay muchas dificultades
y obstaculos para satisfacer necesidades, gustos y aspiraciones. No es facil tener
un buen empleo, un salario o ingreso que alcance, vivienda suficiente y decoro-
sa, educacion de calidad, tiempo y recursos para divertirse o para colaborar en
nuestra comunidad.

Claro esta que la falta de satisfaccion
en nuestra situacion, se debe en parte
a aspectos externos: la crisis, el de-
sempleo y otros problemas que son
importantes, pero no son los Unicos.

Reflexionemos un momento...
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» ;Cuales crees que son los obstéaculos o dificultades para que logremos la satis-
faccién de nuestras necesidades?

Hay quienes no se preocupan de revisar si han hecho lo que pueden y deben ha-
cer. Se niegan a reconocerse como personas capaces de enfrentar situaciones difi-
ciles y salir adelante.

El negocio propio se relaciona mucho con lo que queremos y lo que podemos. Y
todo lo que hagamos tiene la finalidad de lograr nuestras aspiraciones y satisfacer
nuestras necesidades.

25
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2.2 Mis cualidades para el negocio

Ya que has decidido tener un negocio propio 0 mejorar el que tienes, con el fin
de satisfacer tus necesidades, gustos o0 aspiraciones conviene gque revises:

Tus capacidades y cualidades personales

Para el negocio hay que estar
preparado, reunir las cualida-
des personales para enfrentar
los retos que se presentan y
aprovechar la capacidad, la
experiencia y las mejores acti-
tudes que se tienen.

Todos tenemos aspectos posi-
tivos y negativos, virtudes y
defectos; en algunas cosas so-
mos buenos, en otras no tan-
to y en algunas no tenemos
conocimientos o habilidades.
En la vida vamos juntando experiencia y ésta la usamos para resolver problemas.

A aquellos aspectos en los que nos consideramos buenos les llamaremos fortale-
zas, a los aspectos en los que no nos consideramos buenos les llamaremos debi-
lidades y a todo aquello que nos proponemos y represente un problema o no
conozcamos le llamaremos retos.

Examinemos cudles son nuestras capacidades, muchas de las cuales desconoce-
mOos 0 nos negamos a reconocer y desarrollar. ;Cuales son nuestras fortalezas y
debilidades?

26
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» Lo revisaremos con el ejercicio 6: Loteria de mis fortalezas y de-
bilidades, en el cuaderno. Luego regresa aqui.

Ahora:

Una conclusion que se puede obtener del ejercicio anterior, con realismo y con-
viccion, es:

YO SE, YO PUEDO:
TENGO CAPACIDAD,
SOY COMPETENTE

Es el reconocimiento de que eres capaz de hacer varias
cosas, que algunas de ellas son la base de tu actividad
como trabajador o como negociante y que tus debilida-
des son superables si las tomas como retos a vencer.

Poner 0 mejorar nuestro propio negocio es menos dificil
si aflanzamos nuestras fortalezas y reducimos nuestros
defectos y debilidades.

Yo y las 6 C’s (seis cualidades)

Ademas de las competencias que tenemos en una o varias actividades debemos
reunir otras cualidades para salir exitosos en nuestra actividad como negociantes.
¢Cuéles son esas cualidades? Tratemos de averiguarlo.

Sigamos con la idea del espejo. Imaginemos que estas en un lugar donde sé6lo hay
seis espejos en los que puedes verte de cuerpo completo. Cada espejo tiene un le-
trero y encierra una historia que te pone a prueba. En la salida del lugar esta la
puerta con otro letrero que dice “Asi soy yo”.

27
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Corazon y Creatividad

. ot Constancia y
audacia e iniciativa

paciencia Comunicarse y
organizarse

Asi soy yo
11 I
: '1

Competencia

Conviccién

» TU pondras el final al relato o resolveras las situaciones que se presenten en ca-
da espejo. ¢Estamos listos?

28
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Primera C, el espejo de la...

Conviccion:
para iniciar
cualquier cosa
hay que estar
consciente y
creer de verdad lo
bl que se quiere hacer
a pesar de las
dificultades.

Todos los fines de semana era lo mismo. En la mafiana te veias al espejo y te de-
cias: “jAhora si voy a empezar a ahorrar! Dentro de un afio me compro el carrito,
luego las placas y ja darle al taxi por mi cuenta!”.

Pasaba el tiempo: uno, dos, tres afios y . . . nada. No s6lo no ahorrabas sino que la
situacion en casa empeoraba. Tu esposa te dijo: “Lo que pasa es que tu no crees
de verdad en lo que dices”

Te preguntaste muy serio por qué no haces lo que dices que quieres, ;realmente lo
quieres? Viste que las necesidades eran muchas y que habia que actuar.

Asi que . . .

Final feliz: Te pones de acuerdo con tu esposa, empiezan a ahorrar entre los dos,
entran a tandas con conocidos, etcétera. Después de tres afios le dices a tu espo-
sa: “todo era cosa de estar convencidos de verdad” y jsales a ruletear!
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Segunda C, el espejo de la...

tener conocimiento, §

experiencia y
habilidades en lo
bl que se quiere hacer
4 0 estar dispuesto

Acabas de recibir una liquidacién de tu altimo empleo. Decides gastarlo en un taller
de reparaciones de autos. Tu estarias a cargo del taller. Aunque no sabes nada de me-
canica o electricidad automotriz, piensas que el que es perico donde quiera es verde
y que pronto recuperaras el dinero que gastaste en el taller.

Pues no. Los trabajos no salian bien y tu no sabias como corregir las fallas de los tra-

bajadores. Luego, las refaccionarias aprovecharon tu desconocimiento y te vendian
gato por liebre y caro. Los clientes comienzan a irse, entonces decides:

» Escribe aqui el final feliz:
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Tercera C, el espejo del corazén y la audacia

La vida es una aventura constante. Continuamente enfrentamos situaciones en
las cuales estan presentes unos monstruos que llegan a paralizarnos y no nos de-
jan actuar: las dudas.

{ los riesgos y sobreponerse a los malos resultados;

hacer las cosas con pasion, vencer las dudas, el
miedo y la incertidumbre porque solamente lo

A continuacion veremos algunos casos con relacion al espejo del corazon y la
audacia:

Te enteras de que en otra ciudad Tu decides:
se esta dando apoyo a personas que
trabajan en una actividad en la que
eres experta y tienes la oportunidad
de poner, al fin, tu propio negocio.
Pero se aparecen las dudas: la es-
cuela de los nifios, conseguir casa,
convivir con desconocidos. Tu fami-
lia no se siente segura de que sea lo
mejor. Hay que hablar con tu pareja
y decidir porque el plazo se vence...
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@ Un compadre te invita a que se
hagan socios y vendan un producto
que se compra mucho. Con los aho-
rros que has juntado durante afios,
podrian comprar solo parte de la
mercancia. El proveedor no lo vende
en partes. Ustedes encuentran a al-
guien gue presta a redito! muy caro,
pide algo en prenda y puede cobrar-
se a lo chino.

Aparecen las dudas pero hay que de-
cidir: aventarse o esperar otra opor-
tunidad...

TG decides:

Cuarta C, el espejo de la creatividad e iniciativa

Crear es inventar,
hacer surgir, iniciar algo nuevo.

'Y Tener iniciativa es contar con la capacidad
-} para proponer y actuar cuando es necesario,
B estar dispuesto a dar el primer paso para
ﬁ“'.-. buscar soluciones.

Cuando se tienen pocos recursos o los caminos pa-
recen cerrados, se necesita saber sacarle provecho
a cualquier cosa y buscar nuevas rutas. Pero hay
que hacerlo en el momento adecuado, no esperar
a que las cosas pasen y ya no se pueda hacer nada.

1 Rédito: Interés, renta

AN INAUGURACIGN
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» Realiza el ejercicio 7: Cuestion de creatividad en el cuaderno y
luego continda aqui.

El gobierno de la localidad donde vives ofrece ayuda para poner un ne-
gocito a las personas que produzcan bienes o servicios Utiles a la co-
munidad. Decides presentarte de inmediato. En la oficina de gobierno
les ponen el siguiente ejercicio:

Con la palabra agua tendras que decir en cuantas cosas se puede usar

y, al final, deberas escribir con cual de esas formas de utilizarse se pue-
de hacer negocio:

» Escribe a continuacion:

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

HO0OQQOODO0
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34

» Se podria hacer negocio con:

La creatividad y la iniciativa son muy importantes en la vida. Nos ayudan a en-
contrar soluciones. Continua practicando ejercicios de creatividad para que desa-
rrolles esta cualidad.

Quinta C, el espejo de la constancia y paciencia

» Busca en el diccionario el significado de las palabras: constancia y pacien-
cia y escribelo a continuacion.

aciencia; %

"

P

Cuando iniciamos alguna actividad es conveniente concluirla, eso nos proporcio-
na satisfaccion y mayor confianza en nosotros mismos.
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» Realiza el siguiente ejercicio: la actividad consiste en juntar con una
linea las situaciones que se relatan o describen con el refrdn que me-

jor las exprese.

Los refranes son expresiones figuradas o metaforicas® que utilizamos parD
hacer una reflexion o comentario sobre alguna situacion de manera breve

y concluyente.

Quieres comprar una herramienta
0 equipo para poder iniciar tu ne-
gocio pero el salario o ingreso
apenas te deja un poco y no te al-
canza.

Tienes que ahorrar.

El que persevera alcanza.

Mas vale paso que dure y
no trote que canse.

Un negocio de comida al princi-
pio tenia muchos clientes. La co-
mida era buena y barata. Luego
subieron el precio varias veces y
bajo la calidad. La clientela se
fue.

Siempre quisiste ser un buen nego-
ciante; la experiencia te ha demos-
trado que es necesario capacitarse
continuamente para atender los
problemas que se presenten. Con el
tiempo lo estas logrando.

De poquito en poquito se
llena el jarrito.

2 Metaférico: Relativo a la metafora o figura literaria que consiste en usar palabras con un sentido distinto al propio.
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» Con tus palabras, escribe lo que te dicen los tres refranes en una sola frase:

La constancia expresa el compromiso que tenemos con lo que queremos, mues-
tra si hay conviccion basada en intereses reales: no la pierdas.

Sexta C, el espejo de comunicarse y organizarse bien

En este espejo hay una frase desordenada. Encuentra el orden para saber qué
sigue.

» Escribe aqui la frase ordenada

Realizalo "
la EErcicIO
EN siguiente del §
atencion
ORDEN lee Y
A instruccion
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» En tu negocio tienes que atender a un cliente. Escribe con numero el
orden adecuado de las siguientes actividades:

Actividad Orden

Despedirse

Cobrarle

Saludarlo

Preguntarle qué desea

Entregar el pedido

Dar cambio

Preguntar si se ofrece otra cosa

Lo mismo que en la atencion al cliente, en todas las actividades del ne-
gocio es de gran importancia estar organizados y desarrollarlo todo de
la mejor manera. Para esto, siempre tendras que comunicarte y poner-
te de acuerdo con los demas: clientes, proveedores, empleados o fami-
liares. Los malos entendidos pueden significar pérdidas.

Después de observarte en los seis espejos y reflexionar sobre las seis C's
sales por la puerta Asi soy con una idea mas firme de tus competen-
cias para el negocio.
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> Para esto, es conveniente que concluyas en cuales de las seis C's te sientes
fuerte y en cudles débil. Marcalo con una X en la columna correspondiente.

C’s Me siento fuerte Me siento débil

1. Conviccion

2. Competencia

3. Corazon y audacia

4. Creatividad e iniciativa

5. Constancia y paciencia

6. Comunicacion y organizacion

Las seis C’'s son como vitaminas que nos fortalecen no so6lo en el negocio sino en muchas
actividades de nuestra vida. Por eso es importante revisar cuanto nos falta de cada una de
ellas y obtener la dosis necesaria en cada caso. Existen otras cualidades que seguramente
tienes y te ayudaran a obtener buenos resultados.

» Revisalas y ejercitalas en el cuaderno realizando el ejercicio 8: Mis cuali-
dades para el negocio. Después regresa aqui.

=

Es importante que reflexiones sobre las cualidades que posees y las tengas siem-
pre presentes como herramientas para obtener lo que te propones. Asimismo re-
visa cuidadosamente las debilidades o defectos que tienes y asegUrate de hacer
todo lo posible por eliminarlas, capacitdndote, informandote, leyendo o ejercitan-
dote, ya que no hacerlo sera un impedimento para tu desarrollo.

Junto a las cualidades o competencias (C’s) para el negocio estan también las cin-
co D’s, es decir, las debilidades que nos limitan para actuar positivamente en el
negocio y en la vida.
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Las C's y las D’s son enemigas porque unas te hacen sentir fuerte y las otras te
pueden atacar en el camino de inicio 0 mejora de tu negocio, debilitandote.

Pero, ¢cudles son estas D’s?, ;de qué se tratan? Pues ahi te van.

4
Desanimo, decepcion, disgusto, derrota y depresion forman
parte del animo del negociante cuando se le presentan retos y
piensa que no puede enfrentarlos, es algo que podriamos llamar
normal dentro de lo que experimenta el negociante durante el

ciclo de vida de su negocio.

LAS CINCO D’s

Del entusiasmo y manejo de las 6 C’s que hagas como negociante, podras
ver la salida a estos retos sin mayores problemas.

Las 5 D’s no son faciles de reconocer, como las dudas, se escon-
den muy bien. Encontrar nuestras debilidades, reconocerlas con
honestidad y convertirlas en retos es una tarea a la que nos re-
sistimos con frecuencia, pero si queremos avanzar Como perso-
nas y negociantes, debemos hacerlo.

» Marca con una X dentro del circulo las D’s que te hayan invadido al
realizar algo que consideraste importante y escribe en las lineas cuan-
do ocurri6 y qué hiciste para superarlas.
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He tenido:

1. Desanimo

2. Decepcidn

3. Disgusto

4. Derrota

5. Depresion

40
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En esta tarea que inicias, tendras que sortear retos importantes hasta llegar a tu
meta, no permitas que las D's hagan que te entretengas mucho por el camino. Re-
cuerda que puedes valerte de las C’s para salir triunfante.

Nuestras competencias y fortalezas entran en juego a cada momento, principalmente
cuando afrontamos problemas y retos. Esto lo veremos en el tema siguiente.
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FUNCIONES Y RETOS DEL NEGOCIO

Un negocio no es sélo saber hacer una cosa. Se trata de realizar muchas activi-
dades para obtener buenos resultados en algo que hacemos bien. En este tema
veremos que los negocios tienen un periodo de vida, significan muchas activida-
des asi como enfrentar retos, riesgos y problemas. La intencion es formarnos una
idea mas completa del negocio y del camino o proceso para iniciarlo o mejorarlo.
Revisemos:

3.1 Etapas y retos en la vida del negocio

3.2 Plan del negocio

Partamos de que todo negocio tiene un proceso de vida que se cubre por etapas.

3.1 Etapas y retos en la vida del negocio

Nace, es decir, se echa a andar.

Surge una idea, las personas
imaginan el negocio y con-
siguen recursos; empieza el
ciclo de vida del negocio.
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Permanece y mejora, pasa de la etapa infantil a la
adolescencia, se hace adulto, madura; esto es, se
organiza y administra, tiene méas ventas, se pro-
mueve y tiene clientela para rato.

HEE F YRS RN RN

Puede ofrecer mayores cantidades del mismo
producto o de otros, entre los mismos clientes
0 conseguir nuevos. Por tanto, crece, se expan-
de o se reproduce.

A veces... puede envejecer o estan-
carse y pasar a mejor vida, esto es,
desaparecer.

» La vida del negocio puede ser semejante a la de las personas. Reflexiona
esta idea en el ejercicio 9: Las etapas de mi vida de tu cuaderno. Luego
regresa aqui.

Cada etapa del negocio tiene su propio tiempo de duracion que puede ser variable segun el
negocio, el negociante y sus condiciones.

El tiempo que puede llevarse plantear la idea e iniciar el negocio, depende de la eleccién co-
rrecta de esa idea y de contar con las condiciones y recursos apropiados.
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En la siguiente etapa, un negocio puede o0 no permanecer un determinado tiempo; a veces
los negociantes se desesperan porque no ven resultados rapidos y satisfactorios. Es conve-
niente, en este momento, analizar la situacion con prudencia y célculo, para no incurrir en
alguna de las 5 D’s.

Cuando un negocio se estanca, el tiempo pareciera que se suspende, nada sucede, no crece
para ninguna parte. Este estancamiento, de no tomar las medidas necesarias, puede llevar
al negocio hacia su desaparicion. Si esto ocurre, es importante que el negociante tenga muy
abiertos los ojos, analice qué pasa, sea capaz de detectarlo y se alie con las 6 C’s.

» Veamos esto en tu entorno. Menciona algun negocio que:

1. Se haya instalado o iniciado en poco tiempo:

2. Esté consolidado, le va muy bien:

3. Este estancado, apenas vende, no le deja ganancias al duefio:

4. Haya desaparecido, lo cerraron:

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

¢Como cual de estos negocios te gustaria que fuera el tuyo?

Los negocios dependen de las personas. Si lo fundan con firmeza y plena conviccién, lo cui-
dan y administran adecuadamente, el negocio tendra larga vida. De no ser asi, pronto
desaparecera.
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En cada etapa de la vida del negocio es probable que enfrentes diferentes retos y proble-
mas (los cuales se veran en cada uno de los folletos del modulo). Podemos decir que nego-

cio que no tiene retos esta enfermo: hay que curarlo porque sino...

Para que el negocio tenga una vida sana hay que criarlo, trabajar duro en cada etapay ven-
cer los retos que se nos van presentando. El negocio es un camino en el que a cada paso
vencemos un nuevo reto. Es algo asi como este esquema.

Cs M

2. Reto: L
e
@ 4. Reto: 5. Reto:
fﬂ:} @
oy

Inicio \ T
1. Reto: Idea L' *ﬁ
C’s s

El camino inicia desde que se tiene la idea de poner un negocio, se busca el mercado, los
recursos, la forma de organizarlo y administrarlo para lograr buenas ventas y ganancias. La
meta es lograr un negocio solido, con perspectivas de desarrollo y mejora continua.

Recuerda que en el camino estan las 5 D’s para atacarte en cuanto te descuides. Por ello de-
bes tener siempre contigo las 6 C's.
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Veamos mas de cerca cémo es y qué hay en el camino del negocio analizando
un caso.

EL TALLER DE CARLOS

Existen muchas experiencias de negocios que nos ensefian cOmo iniciar o mejorar el nego-
cio que deseamos. El siguiente ejercicio esta basado en un caso real de una persona que ini-
Ci0 su negocio, los retos que tuvo que afrontar y su experiencia, esto te puede ser de mu-
cha ayuda para revisar lo que sucede con tu negocio.

> Lee la experiencia de Carlos y escribe en las lineas el nombre de las C's o
D’s, que creas estén presentes en cada parte de la historia, si es que las hay.

Ejemplo:
Carlos empezd como ayudante en
un taller de mecanica, desde nifio C Iniciativa, creatividad, organizacion,
le gustaba mucho armar y desar- competencia.
mar. Luego, se fue a estudiar un D Disgusto

curso de mecéanica y aprendio mas.
Se asocié con un amigo y pusieron
un pequefio taller en la cochera de
la casa de su tia. Un dia, el amigo
se casoO y se fue. Carlos se quedo
solo, con escasa herramienta y
clientela. Pidio prestado a su abue-
lita algo de dinero y empezd a
comprar poco a poco mas herra-
mienta.
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Actualmente trabaja en el patio

de su casa. También se caso. Su
D esposa le ha ayudado a organizar
sus herramientas y refacciones
usadas que ha ido adquiriendo.
Apenas esta llevando un registro
de sus cuentas, de lo que gasta y
de lo que le pagan. Aun no sabe
bien cuanto gana en promedio a
la semana. Antes solo llevaba un
cuadernito en el que anotaba lo
que debia.

Tuvo una mala racha en la que

el taller se le estaba cayendo D

porque sus cuates iban a que

les reparara sus autos y nunca

le pagaban, ademas sélo le qui-

taban el tiempo. A veces, le pe- T | pEy

iR L1 BT T

dian la herramienta prestada y
nunca se la regresaban. Ahi tu-
vo pérdidas importantes que le
costdé mucho trabajo reponer.
Ante las deudas y pocas ganan-
cias, reflexiond y vio la impor-
tancia de cuidar sus cosas.
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C

D Los proveedores le vendian caro pero

buscé y encontrd otros, sélo que ya
no le querian fiar porque demoraba
en sus pagos, pero habld con ellos y
renegocio sus deudas, establecio pla-
Z0s para sus pagos Y los cumplié con
puntualidad.

Sus clientes lo buscan pero ahora tra-
baja con citas para no quedarles mal. D

Unos clientes lo han recomendado a
otros. Tiene un cliente que vende re-
facciones para carros antiguos y él le
manda otros clientes. Su esposa le hi-
Z0 unas tarjetas de promocion y las
han distribuido a personas conocidas y
casa por casa en las colonias cercanas.
Ha empezado a hacer afinaciones a
domicilio y le hablan mucho para este
servicio. Se ha superado y ha seguido
tomando cursos para saber sobre los ' e
nuevos motores. ¢Cuales fueron las pricipales C’s que encon-
Estan ahorrando para comprar un te- traste en la historia?

rrenito y poner ahi su taller. Tienen al-

gunas deudas que no han cubierto

totalmente, pero son pocas.
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¢Cuales D’s tuvo que vencer Carlos?

En el taller de Carlos se hacen muchas actividades. Carlos tiene que en-
cargarse de todas ellas. Es como una orquesta: unos masicos tocan los
violines, otros los trombones, las trompetas, los platillos, etcétera. El di-
rector organiza y conjuga las habilidades de todos en melodias bien in-
terpretadas.

En este caso, Carlos es el director de la orquesta porque organiza y di-
rige las actividades de su negocio pero, ademas, es ejecutante porque
también las realiza.

En el negocio propio, muchas veces se empieza solo, con la familia o
con compaifieros de oficio. Pero la orquesta tiene que funcionar de
cualquier manera.

> Realiza el ejercicio 10: EI hombre orquesta en el cuaderno.
Después regresa aqui.

Podemos revisar la experiencia de Carlos y verla desde diferentes aspectos. El pri-
mer aspecto es un analisis de la actividad que Carlos realiza en el taller de me-
canica, que es asi:
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Funcion de instalacion
del negocio

Compra:

eHerramientas
y equipo

» Refacciones

» Materiales

< No paga renta de local
» No paga empleados

Organiza:

« las herramientas y el equipo

« los coches que repara
e sus citas

Funciones de
ventas y
atencioén a
clientes

El taller de Carlos

Paga a sus

acreedores Funciones
de administracion
A y contabilidad
. » Lleva las cuentas
N = Ahorra recursos
Teel. « Cuantifica ingresos
Carlos .++*% = Sabe si gana o pierde
Trabaja en
reparar coches
» . ‘Y A
: Piensa en cOmo
mejorar

Revisa que funcione

 Trata y atiende a los ) :
bien su negocio

clientes

= Hace presupuestos

« Piensa en formas para
promover su negocio
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En este esquema podemos confirmar que Carlos, no sélo dedica tiempo a reparar automo-
viles, sino tiene que estar en todo, como: comprar bien, pagar a tiempo, encontrar provee-
dores honestos, llevar las cuentas y atender a los clientes, entre muchas otras cosas.

La actividad que realiza Carlos se encuentra entre los negocios de servicios, pero hay nego-
cios de otro tipo que pueden ser de produccion, comercio o ventas.

En cada negocio las actividades se distribuyen y organizan de acuerdo con las necesidades
particulares. La importancia de cada actividad varia de acuerdo al giro o tipo de actividad
del que se trata. Realicemos una comparacion con otro negocio para precisarlo.

Comparemos el negocio de Carlos con otro

Muchas veces hacer comparaciones ayuda a mejorar las ideas o el negocio que ya tenemos.
Es probable que no te dediques a lo mismo que Carlos, pero todo negociante hace muchas
cosas como las que él realiza. Probemos con esta comparacion para tener una idea mas cer-
cana del negocio que quieres o de las mejoras que deseas hacer.

» Realiza en tu cuaderno el ejercicio 11: Esquema del negocio. Al terminar
regresa aqui.

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

Revisa nuevamente la historia de Carlos y su taller asi como el esquema que hi-
ciste del negocio que visitaste. En funcion de los dos negocios, escribe que retos
tuvo Carlos y cuéles tendria el que observaste.

» Escribe en la columna de Carlos y en la del otro negocio, los retos que hay que
superar, primero el que sea mas importante para ti y asi hasta terminar. Sigue el
ejemplo.
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Aspectos a considerar: Los retos de Carlos Los retos del Negocio
Ejemplo:
Proveedores Encontrar mejores proveedores

que den buen precio

Comprar

Pagar

Organizar el lugar del negocio

Llevar las cuentas

Revisar el funcionamiento
del negocio

Saber si gana o pierde

Atender a los clientes

Promocionar el negocio

Pensar como mejorar

Calcular cuanto quiero ganar

Otros retos que tu creas
necesario tener en cuenta
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Para superar estos retos hay que trabajar mucho y en muchas cosas. EI negociante tiene que
hacer de todo, pensar en todo y resolver todo. El negocio no espera. Recuerda al hombre
orquesta.

Puedes realizar y afrontar las funciones y retos del negocio con mayor éxito si aplicas tu
capacidad de organizar, prever y planear. La experiencia indica que los negocios exitosos son
los que han iniciado y funcionado organizadamente.

La prevision y organizacion de las actividades que vamos a realizar, considerando los recur-
s0s necesarios, el tiempo que nos llevara y los posibles problemas que enfrentaremos pode-
mos denominarlo como planeacion.

Iniciar o mejorar el negocio con prevision y claridad en el tipo de actividad que se trate, los
recursos que se requieren, la cantidad de clientes, la forma de utilizar los recursos, de pro-
mover y ofrecer el producto o servicio, ayuda a evitar errores y fracasos del negociante.

Carlos nos ensefia a no improvisar

Con lo que hemos revisado hasta ahora y con el ejemplo del taller de Carlos, veamos cémo
hacerlo.

Encontrar la actividad que hacemos mejor, sentirnos utiles y obtener beneficios per-
sonales y financieros.

Calcular cuanto quiero obtener y en cuanto lo voy a vender.

Conocer las necesidades de los clientes y organizarme para satisfacerlos.

Obtener los recursos.

Encontrar proveedores.

Organizar y vestir el negocio a la medida y con decoro.

Planear y organizar como y cuando voy a vender.

Si somos varios en el negocio: cada quien en el trabajo que le corresponde, si nos lle-
vamos bien hacemos mejor las cosas.
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= Darnos cuenta de que nosotros también somos clientes de otros negocios.
Cuidar la calidad de lo que hacemos.

= Encontrar el mercado para la actividad que realizamos, esto es, buscar quién
la necesita.

La ensefianza del taller de Carlos la podemos utilizar para nuestro propio plan del negocio.

} Construyamos el plan del negocio como si fuera el camino del nuestro.

» Ordena las frases anteriores dentro del camino del negocio, escribe en los re-
cuadros el numero del 1 al 10 que le corresponda a cada actividad.

Inicio
1. Reto: Idea
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» Consulta en la seccion Para saber mas... de tu cuaderno la capsula 2: Plan
del negocio. Fijate en el orden que diste al plan y lo que ahi se sefiala. Al ter-
minar regresa aqui.

» Escribe cuales son los puntos méas importantes para ti.

Con esto concluimos el primer folleto, por lo que es muy importante que en este
momento ya cuentes con una o dos propuestas del negocio que quieres tener o
mejorar, asi como del camino que piensas seguir para llevarlo a cabo, ya que es-
to te permitird planear y organizar tus actividades.

Realiza los ejercicios de autoevaluacién para revisar tus avances y continta en el
folleto que hayas elegido.

95



FOLLETO 1| :;Qué negocio quiero?

RECORDEMOS LO APRENDIDO

56

¢Como estoy para el negocio?

h’ Reconozcamos lo que hemos aprendido en este primer folleto, realizan-
do el siguiente ejercicio de autoevaluacion.

1. Revisa tus necesidades, idea de negocio y metas personales que escribiste en los temas de
este folleto.

1.1 ;Qué tan convencido estas de las metas que te propusiste?

NECESIDADES IDEA INICIAL METAS
Estoy convencido

Dudo

No me convence

1.2 ;Qué cambiarias? Escribelo en los cuadros de abajo.

NECESIDADES IDEA INICIAL METAS
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2. Relaciona tus competencias con las funciones y retos del negocio. Colorea con verde si hay
una relacion entre tu competencia o fortaleza y la funcion; con amarillo si tienes dudas y con
rojo, si consideras que no tienes la competencia o fortaleza.

FUNCIONES Verde Amarillo Rojo

= Elegir idea de negocio
= Buscar recursos
e Investigar mercado

e Calcular cuanto necesito
de ingreso

= Encontrar proveedores
y comprar bien

= Organizar e instalar el negocio
e Administrar y llevar cuentas

= Vender y promover

e Atender a los clientes

= Saber si el negocio funciona

e Planear el negocio

Reflexiona sobre los temas vistos en este folleto, dando respuesta a las preguntas de la si-
guiente seccion.
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¢Qué aprendi y para qué me sirve?

Para que valores lo que has aprendido y si te ha sido de utilidad, en esta par-
te te sugerimos que marques con una [ los contenidos que creas que nece-
sitas repasar. En la segunda parte contesta lo que se te pide.

Contenidos Debo repasar

Mi negocio y mis metas
Mis capacidades para el negocio

U]

Funciones y retos del negocio

¢Qué aprendi en este folleto?
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¢Para qué me sirve lo que aprendi en este folleto?

¢Qué dudas tengo?

¢Qué debo revisar con el asesor?

Pasa al siguiente folleto de tu interés o sigue la ruta de aprendizaje que
hayas establecido.
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@ 'Nsmuro
NACIONAL PARA
oJfe LA EDUCACION
DE LOS ADULTOS

Para poner tu negocio, empieza por aclarar
muy bien tus ideas y las metas que quieres
alcanzar con él. Revisa qué tan bueno te
consideras como negociante y preparate para
hacerlo en serio: vas a necesitar de cualidades
y esfuerzos, pero bien vale la pena.

Este folleto te apoyara en tus reflexiones y
decisiones iniciales para que, si estas
convencido, las cosas te salgan bien.
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