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Le canto las 40... Ideas discutibles para encontrar ideas de negocios.

Algunas palabras para comenzar... Fin de semana y trabajando en su proyecto de negocio.
En la semana, se ha contactado con un par de colegas para intercambiar ideas al respecto y
solicitar su colaboracion contable y juridica. El viernes visitd una feria donde se exponian
productos del extranjero, la idea que rondaba su cabeza empezd a tener un poco mas de
forma. Si usted desea iniciar su negocio y no sabe donde encontrar su idea, este material
estad hecho a su medida.

Las ideas se encuentran en todas partes, bajo cualquier forma y color, debajo de nuestras
ideas mas antiguas y detras de las novedosas ideas que se nos presentan dia a dia. Empiece
a trabajar en su idea de emprendimiento, empiece a buscar esa idea que le apasionara tanto
que le hara llevar su idea ihasta el final! Tome un cuaderno y lapiz. Libere su creatividad y
genere su propia idea. ¢éListo?

iAh!, recuerde que son ideas "discutibles" por lo que significaria mucho para mi que usted
refutara una o todas de estas ideas.

Aqui le canto las 40... iDisfratelas!

1. Ideas en cualquier lugar. La propuesta del presente Le canto es ejercitarse en la
generacion de ideas de negocio. Cuantas mas ideas genere, mas tendra de donde escoger vy,
finalmente, luego de evaluarlas, se decidird por la mas atractiva para usted. Deje que sus
ideas fluyan. A medida que recorra una a una las formas propuestas, tome nota de las
distintas ideas que surjan, desde la mas tradicional a la mas “extraordinaria”. Considere a
estas 40 ideas y a las preguntas sugeridas como disparadores - diria una colega -, la
blusqueda no termina en la ultima. Ir detras de su idea de negocio es un tema serio, pero no
por ello, aburrido. iMuévase hacia su negocio, empiece buscando la idea!

2. Ideas en su formacion. Reflexione sobre su formacidn: sus estudios primarios,
secundarios, universitarios, cursos extra escolares que realizd. Fijese si hay algun factor
comun. éSiempre se ha inclinado hacia las areas artisticas, humanisticas, contables,
quimicas, médicas, etc.? Si nota un eje definido, preglntese cdmo aprovecharia ese capital
para iniciar un emprendimiento. ¢Cudles eran las materias a las que se dedicaba con gusto?
¢y cuales las que mas le costaba estudiar?

3. Ideas en sus antecedentes laborales. Analice su carrera laboral. ¢Qué tipo de
actividades realizd?, équé tareas desempefid?. Su trabajo, érequeria habilidades
administrativas, creativas, de conduccion?, édesarrollaba tareas en contacto con las personas
o la mayor parte del tiempo trabajaba solo? {Se sentia cdmodo en esa funcion? éPor qué?
Haga una analisis exhaustivo de las habilidades laborales adquiridas en sus diferentes
trabajos. éSe le ocurre un emprendimiento relacionado con su experiencia laboral anterior?
¢Qué habilidad adquirié en su ultima actividad laboral?

4. Ideas en su trabajo actual. Usted ha reflexionado sobre sus antecedentes laborales,
hégalo de modo similar con su actividad actual. ¢Cuadl es su funcidn en la empresa? ¢éO cual
es su profesién o su oficio? ¢Qué tareas desempena? ¢Cuadles constituyen su punto fuerte y
cuales su punto débil? ¢Forma a otras personas en dicho puesto? éCédmo se ve en el futuro
respecto de su trabajo actual? Esta actividad, ¢podria ofrecerla a su actual empresa
trabajando de manera freelance, es decir, como un personal externo? ¢Qué le pareceria
iniciar una microempresa donde capitalice su experiencia laboral actual?

5. Ideas en las actividades comunitarias. Probablemente usted colabore o haya
colaborado voluntariamente en centros comunitarios: una sociedad de fomento de su
localidad, un centro cultural, un hospital, un centro asistencial para personas en riesgo, una
organizacion no gubernamental (ONG), etc. Analice los conocimientos, las habilidades y la
actitud requeridos para su trabajo. ¢Cual es o era su rol? éCoordinaba grupos de autoayuda?
¢Brindaba asesoramiento al publico? ¢Entrenaba a otros voluntarios? ¢Organizaba eventos
para recaudar fondos? éEstaba a cargo de las relaciones institucionales? ¢Qué forma tendria
el negocio que integrara estas habilidades?
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6. Ideas en su hobby. Deténgase en las actividades que usted realiza, por las cuales no
recibe una retribucién econémica, pero que, sin embargo, le dan tanto placer y para lo que
usted sabe que es muy bueno. Si aun no lo es, esta aprendiendo y preparandose para
emprender algo nuevo y divertido. ¢Cual es su hobby? éUn deporte o una actividad
artistica?, ¢le agrada escribir?, éla lectura?, éla pintura? éConvertiria su hobby en una
empresa? {¢Qué tipo de empresa imagina? iApasionese y emprenda!

7. Ideas en Lo que siempre quise hacer es... ” Quizas haya algo que usted siempre
hubiese querido hacer pero que, por diversos motivos, hasta ahora no se concreté. No tomé
ningun curso sobre el tema, no tiene experiencia laboral en ello, ni siquiera ha sido su
hobby. A pesar de haber estado “ausente en su vida” siempre ha quedado como una materia
pendiente. éSera éste el momento para concretarlo? iEl dia es hoy! Y no sélo para
disfrutarlo sino también para ganar dinero. Digame ¢écual es su materia pendiente?

8. Ideas en “En el mercado no existe algo asi”. Buscé y no encontré. Usted mismo
haciendo las compras para su hogar, buscando un regalo diferente o un asesor especializado,
advirtié que en el mercado actual no existe algo asi. Entonces, usted detectd un nicho de
mercado, es decir, una porcidn del mercado con necesidades especificas insatisfechas.
Preglintese qué es lo que ha estado buscando para usted, su familia, su casa, su auto, su
mascota, su oficina, etc. que no encontrd en ningun lado. ¢Usted puede satisfacerlo? ¢Como
ofreceria ese producto o servicio? iSea el pionero! Sea el primero y ubiquese primero en la
mente del cliente.

9. Ideas en “Con modificaciones, isi!”. En otra oportunidad, usted salié de compras,
pero con mas suerte. Dio con el producto o el servicio, pero a usted se le ocurrié que ciertas
modificaciones harian de él un producto nuevo y atractivo para el mercado: tal vez sean sus
caracteristicas, el envase o bien, agregar algun servicio adicional que mejorara la propuesta
comercial. iJuegue! Piense en el producto o servicio que a usted le interesaria dedicarse
(aquél que da vueltas en su cabeza). ¢Qué modificaciones le haria para mejorarlo? ¢A qué
publico lo dirigiria? Y... éusted compraria su creacion?

10. Ideas en “iYa lo conozco!”. Usted no tiene interés en crear su propio producto,
prefiere iniciar un emprendimiento con un producto que ya existe en el mercado. Hay varias
propuestas que le permiten sumarse a un equipo para revender productos posicionados en el
mercado, y empezar a construir su propio negocio. También existen franquicias, donde usted
se suma a una empresa existente, y accede a una marca y a una estructura definida,
teniendo asi también su propio negocio. ¢Prefiere crear su producto o sumarse a uno
existente? ¢Qué tipo de producto o servicio desea tomar como propio?

11. Ideas en Internet, la fuente inagotable de ideas. Si desea iniciar un negocio, no
puede perderse toda la informacion que esta al alcance de su mano, a través de esta fuente
que es Internet. Ingrese en los motores de blusqueda palabras como: “emprendimientos”,
“microemprendimientos”, “ideas de negocios” y palabras relacionadas con temas de su
interés. Navegue en los sitios sugeridos por el motor. Busque articulos referidos a como
encontrar ideas de negocios y cdmo ejecutarlas. Recuerde tomar nota de las ideas que
surjan. Si no tiene Internet en su casa, recurra a los cybercentros, actualmente muchos de
ellos ofrecen tarifas econdmicas. Si no sabe, épor qué preocuparse? iOclUpese, aprenda,
investigue, pregunte! iAproveche Internet!

12. Ideas en los boletines electronicos. Analizando los diferentes sitios que encontrd en
Internet, probablemente descubrid los boletines electrénicos, también llamados newsletters o
e-zines. Subscribase a aquellos de su interés y recibird en su casilla de e-mail, informacion
actualizada sobre negocios, emprendimientos, marketing, etc. Semanal, quincenal o
mensualmente, accedera a articulos, noticias, novedades sobre el mundo empresarial. Esta
informacién movera sus ideas antiguas y, no dude, que creara nuevas. ¢A qué boletines esta
suscripto?

13. Ideas en los foros o listas de discusion. Muchos de los sitios en Internet ofrecen

foros o listas de discusion a los cuales también puede suscribirse. Elija los que se relacionen
con su busqueda. Si usted ya decidié el tema de su negocio, participe de los referidos a él.
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Utilice los motores de busqueda: escriba “foros” o “listas de discusidon” y visite los resultados
arrojados. Permitase conocer personas que ya implementaron ideas o bien, que estén en su
misma situacién, y compartirad con ellos experiencias e informacion: logros, dificultades,
estrategias, centros de capacitacion, contactos comerciales, etc.. ¢En qué foro esta
participando? ¢Qué idea surgié de su Ultima aportacion?

14. Ideas en la publicidad. Una forma interesante de encontrar ideas de negocios es a
través de la publicidad en los distintos medios de comunicacion: la televisién, el cable, la
radio, los diarios, las revistas, la via publica, Internet. La publicidad nos da informacién que
es muy util para los buscadores de ideas: nos da a conocer los productos y servicios nuevos,
sus caracteristicas, sus beneficios, hacia qué publico esta dirigido, el valor de dichos
productos, las nuevas lineas de productos, el medio de comunicacién elegido para llegar a
sus clientes, el crecimiento en determinados rubros, la influencia de personajes publicos para
transmitir los mensajes. ¢Cual es la publicidad que mas recuerda? écual es la que mas le
gustd? éPor qué y qué ideas le surgieron con este ejercicio publicitario?

15. Ideas en la promocion. Otra forma interesante, y participativa, de encontrar ideas es
a través de la promocion de productos en supermercados y centros comerciales o shoppings.
No sélo ve de qué se trata, sino que ademas lo prueba. Una forma directa de obtener
informacién: qué productos nuevos se venden, la llegada a los clientes, la reaccién de ellos
en el stand de promocidn, en qué sector del lugar se promocionan, con qué productos o
servicios compiten, el valor del mismo. En su Ultima visita al supermercado, équé producto
degusté? éCoOmo promocionaria su servicio: con degustaciones también, con una muestra
gratis? iAnote la idea que se le acaba de surgir!

16. Ideas en los programas de television y de radio. ¢Cuantas ideas lleva anotadas en
su cuaderno? iNecesita mas: intente esta forma! Vea programas de TV y escuche programas
de radio sobre negocios y emprendimientos. ¢No sabe qué programas hay? Consulte alguna
guia de programacién publicada en diarios o revistas. En dichos programas, podra conocer
ejemplos de distintos tipos de productos y servicios, conocera qué hacen, su experiencia,
como lo hicieron, las tendencias, etc. No se limite a los programas de emprendimientos o
negocios, si usted ya tiene la idea de su negocio, para generar mas y mejorar la idea inicial,
vea y escuche programas relacionados. ¢Qué programa televisivo o radial sigue?

17. Ideas en diarios y revistas. Otra fuente generosa de ideas son los diarios y revistas.
Consulte especialmente las secciones de economia y negocios, obtenga informacién sobre: el
mundo de las empresas, alianzas, productos, promociones, tendencias del mercado local y
extranjero. Si usted eligid su idea de negocio, recuerde que puede tener informacion
especifica en distintos suplementos: educacion, cultura, turismo, empleos, espectaculos, etc.
En el caso de las revistas, acérquese al kiosco de revistas y periddicos, y estudie qué
material existe, cudles resultarian Utiles para esta etapa de su negocio. Hay una gran
diversidad de categorias y muchas de ellas, suficientemente segmentadas, es decir,
orientadas publicos especificos. Tenga presente que la mayoria de los medios graficos
cuentan con la version virtual, l1éalos en Internet. Suscribase para recibir los suplementos de
interés en su correo electrénico. éQué idea le aportd la Ultima noticia que leyd en el
suplemento de cocina?

18. Ideas en las librerias. Acérquese a librerias para conocer nuevo material sobre la
generacién y administracién de microemprendimientos, como dar a conocer su empresa,
estrategias de marketing, creatividad en los negocios, etc. Visite las distintas areas de la
libreria, las ideas surgen en las dreas menos pensadas: literatura, arte, psicologia,
periodismo, etc.. Invierta en libros, los beneficios son muy altos. Por otro lado, esta forma de
encontrar ideas no implica Unicamente la compra, observe cudles son los mas vendidos, los
mas expuestos en la vidriera o stands, lea sus indices, contratapas y tome nota de las ideas
que vayan apareciendo. iTémese un recreo laboral y, mientras... trabaje!

19. Ideas en las bibliotecas. Aproveche esta otra fuente generosa de ideas. Tal vez se
lleve el libro a casa y lo lea con tranquilidad. O le permitan sacar copias. Tome nota de
partes que resulten Utiles: personajes inspiradores, citas bibliograficas, otros libros a
consultar, datos que lo conduzcan a nuevas ideas. Acceda a diarios y revistas en la seccion
de hemeroteca. Como emprendedor, la biblioteca puede convertirse en un buen lugar para
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realizar su trabajo de investigacidén o de produccion intelectual. Muchas facilitan el acceso a
Internet y el trabajo con computadoras portatiles. Si prefiere consultar libros desde su casa o
desde el cybercentro mas cercano a su domicilio, navegue por las bibliotecas virtuales. ¢éCual
es su biblioteca de cabecera?

20. Ideas en los cursos. Si busca ideas, otra forma entretenida es asistiendo a cursos.
Busque los de su interés, si “hay algo que siempre quiso hacer pero nunca hizo”, ahora es el
momento de dar el primer paso: iprepararse!, ireforzar habilidades! Los conocimientos, el
intercambio con los compaferos y con el profesor hacen mucho por ello. Adquirir nuevos
conocimientos agita sus ideas y produce otras. Si prefiere capacitarse desde el hogar o
necesita mayor flexibilidad de horarios, inscribase en cursos virtuales, dictados a través de
Internet. Busque y encuentre lo mas adecuado para usted. ¢Cual fue el Ultimo curso al que
asistio? ¢Qué ideas produjo gracias a él? Y... écual sera su proximo curso?

21. Ideas en los diferentes publicos. Reflexione dividiendo al mercado por edades, por
profesiones, por poder adquisitivo, por zonas geograficas, etc. No se trata de una division
técnica, so6lo es a los efectos de analizar las necesidades que usted, como observador
metddico, percibe de cada una de las partes del mercado. Preglintese: équé productos de
primera necesidad consumen?, ¢y qué productos considerados de lujo?, équé habitos de
consumo tienen?, édonde compran sus productos?, éde qué clase de servicios son usuarios?
Este analisis le hara pensar en alternativas de productos o servicios. ¢Qué clase de servicio
necesita el mercado de jévenes profesionales?

22. Ideas en su barrio. Propdngase obtener informacion util, por ejemplo: équé tipo de
negocios existen?, équé cantidad?, équé productos y servicios ofrecen en su localidad?, éa
qué valor los ofrecen?, écdmo los venden?, écdmo se comunican con los clientes?, écual es la
opinidn de la clientela? Observe y pregunte directamente a sus vecinos. éTodas sus
necesidades estan cubiertas?, épudo descubrir una necesidad insatisfecha?, éusted sabe
cémo cubrirla? Ademas, équé negocios han prosperado?, écudles no?, épor qué razones?
Recuerde considerar las preguntas sugeridas como disparadores, iusted, formulese mas!

23. Ideas en los centros comerciales. Los centros comerciales o shoppings le aportaran
otra clase de informacion para encontrar ideas de negocios. Analice este concepto: brindar al
cliente la posibilidad de encontrar en un mismo lugar todo lo que necesita. éQué es todo /o
qgue necesita el cliente, segun el shopping?, équé rubros cubre?, ¢cudles tiene mas locales?,
écudl es el publico del centro comercial?, équé publico se acerca a las diferentes marcas?,
écudles son los habitos del cliente del shopping? Responda a estas preguntas: ¢Qué producto
o servicio seria de interés para el publico del shopping al que visitd el fin de semana pasado?
Y usted... écual visitara el proximo?

24. Ideas en sus conocidos. Recurra a esta fuente para lograr nuevas ideas. Cada uno de
sus conocidos pertenece a distintas profesiones, ocupaciones, tiene distintos intereses,
habitos de consumo y, sobre todo, diferentes experiencias como clientes que pueden
aportarle valiosos datos. Hagales saber en lo que usted esta trabajando, su proyecto de
negocio. Pidales su opinion sobre las ideas que tiene en mente. Rescate las posturas
opuestas, estudie como relacionarlas y escriba el resultado final. iComparta sus ideas para
sumar nuevas a su proyecto!

25. Ideas en las tendencias sociales. Analice los habitos de vida que han cambiado en
los Ultimos afios. Por ejemplo: la busqueda de un mejor estilo de vida, la orientacién hacia
un mejor cuidado de la salud fisica y mental. éQué idea relacionada con la salud atesora en
su carpeta?, ¢alimentacion, medicina, deportes, asistencia psicoldgica, etc.? Las nuevas
formas de trabajo, una marcada tendencia de los emprendimientos y el trabajo desde los
hogares. ¢éQué necesitan estos publicos? O la influencia de Internet en nuestras vidas: équé
idea de negocio mejoraria la calidad de vida laboral usando las nuevas tecnologias? Sobre
tendencias sociales, ¢qué otra me sugiere analizar?

26. Ideas en las condiciones econémicas. ¢Como influyen las condiciones econdmicas
en el estilo de vida de los consumidores, especialmente en periodos de recesion? Analice:
como se modifican los habitos de consumo, como se reemplazan algunos productos y
servicios por otros mas econdmicos, cdmo la calidad resulta indispensable para posicionar
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productos mas econdmicos, donde compran esos productos o servicios los clientes. éQué
ideas de negocios podrian brindar iguales beneficios a un menor precio?

27. Ideas en las ferias. Concurra a ferias o exposiciones. Contactese con los productos o
servicios en vivo y en directo, conozca a sus creadores e interactue con ellos, vea las
tendencias en los distintos rubros, nacionales y extranjeras, participe de las actividades que
ofrecen, observe la participacion del publico, y la reaccion de éste frente a las diferentes
propuestas. No se limite a las ferias referidas al tema de su emprendimiento, seleccione
otras; ila variedad de formas de blusqueda producira ideas mas creativas!

28. Ideas en las asociaciones. Acérquese a asociaciones profesionales o diversos
organismos que brindan informacién, asesoramiento y formacién a quienes deseen iniciar un
emprendimiento. Si ya ha buscado en Internet, seguramente ha dado con algunos de ellos a
través de sus sitios y habra bajado la informacion necesaria. Entrevistese con los
organizadores de estas asociaciones o con los capacitadores de sus cursos para profundizar
en los servicios que ofrecen. La informacion recibida abrird nuevas alternativas hacia su
negocio. ¢Cuantas ideas escribié en su cuaderno después de su Ultima entrevista? O...
écuando tendra su primera entrevista?

29. Ideas en su mentor. Encuentre a un “mentor”, una persona que pueda ser una guia
en el camino hacia su propio negocio. A quien pueda consultar sobre las diversas etapas de
su proyecto, que comparta sus estrategias exitosas y “las que no lo fueron tanto”.
Recorriendo las diversas formas expuestas en esta entrega, no dudo que encontrara un
mentor que le ayude a generar ideas en el inicio y durante toda la vida de su negocio. Un
mentor es una persona que lo motiva, équién es el suyo? Y... éusted es mentor de...?

30. Ideas en los casos modelo. Otra forma atractiva de encontrar su idea de negocio es
en los casos de empresarios y emprendedores exitosos. Constituye un excelente ejercicio
ponerse en la piel de un “recolector de casos”. Separe para analizar los casos destacados y
mundialmente conocidos de personalidades pioneras que hicieron aportes en diversas areas.
Pero es interesante estudiar ademas los casos menos populares en la actualidad (aun /os
grandes han comenzado siendo pequefios negocios) que también son modelos a imitar.
iAprenda de los que hacen!

31. Ideas en las nuevas culturas. Conocer otras culturas genera muchisimas ideas. Vivir
en un nuevo contexto: nuevas personas, nuevas costumbres, nuevos cédigos de
comunicacién, nuevos estilos de vida, nuevos medios tecnoldgicos, nuevos habitos de
consumo, nuevo mercado en el que ofrecer nuestros productos o servicios, etc. Si usted ha
tenido la oportunidad de viajar y conocer otros lugares, es momento de rescatar la
informacién que ha recibido durante su estadia. Revea fotografias y las imagenes vendran a
su memoria. Reflexione sobre todo “lo diferente” que vivid. iRevivalo para crear y relacionar
ideas!

32. Ideas en estar ahi mismo. Encuentre en el mercado ejemplos de lo que usted desea
iniciar. Si es un producto innovador, visite negocios similares. Pruebe los productos o
servicios, viva esos negocios para conocerlos desde adentro. Piense qué puede cambiar, qué
puede hacer mejor, cémo podria hacerlo, écon mejores insumos?, émejores precios?, émejor
atencion?, émejores ventas, mejor promociéon? Deje que fluyan sus ideas. éQué necesitaria
usted como cliente?

33. Ideas en el tiempo para generar ideas. Agende la generacion de ideas. Disponga de
un tiempo en su semana laboral para producirlas. Deténgase un instante, durante su
jornada, en un momento en el que usted sepa que puede estar tranquilo, y dediquese
Unicamente a crear. Tome su cuaderno de ideas, reviselo y piense en otras formas de
generarlas y escribalas. “Las palabras se las lleva el viento...” iescriba sus ideas! éCree que
sera inspirador visitar un complejo cultural? ¢éo asistir a la presentacion de un libro? ¢éo
alquiler un par de peliculas sobre Medio Oriente? Andtelo y luego... ihagalo!

34. Ideas en la combinacidn de ideas. Nuevamente tome su anotador, revise las ideas

que fue escribiendo, lea los productos o servicios que fueron ocurriéndosele a medida que
recorria las diversos “lugares” que hemos visto. Relacione distintas ideas, tome una o dos,
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no importa donde se generaron, sdlo relaciénelas, y piense como esas dos, por ejemplo,
podrian dar nacimiento a una nueva idea. ¢Para quién podria dirigirse? ¢Qué necesidad
especifica podria cubrir?. Juegue con ellas. Ajustelas a diversos publicos. Tal vez usted se
interesd por brindar un servicio de postres de diferentes paises, ¢como resultaria ofrecerlo a
su barrio? ¢Y si lo ofreciera a restaurantes? ¢Y si lo ofreciera a hoteles? iJuegue con sus
ideas para crear otras!

35. Ideas en la toma de decisidon. El momento ideal es el presente. Si desea iniciar su
negocio, no espere a mafnana, iempiece hoy, ahora! Si ahora esta tomando un anotador, o
un cuaderno, o una hoja y un lapiz para generar algunas ideas, o su agenda para planificar
tiempo para generarlas, entonces usted esta moviéndose hacia su negocio. iLo felicito! éQué
idea se le acaba de ocurrir ahora mismo?

36. Ideas en iFuera las excusas! No permita que “"malos pensamientos” impidan que
usted comience a trabajar hoy mismo en su proyecto de negocio. El contexto internacional,
las condiciones econémico-politicas del pais, el ambiente familiar, los antecedentes laborales,
los mandatos, la profesion, la poca experiencia en emprendimientos, los recursos técnicos y
econdémicos... es dificil que todas las cosas estén dadas para recién lanzarnos en nuestro
emprendimiento. Es necesario dar el primer paso, siempre que sea lo que usted ambiciona:
iniciar su negocio, iconvertir estas ideas en negocios exitosos!

37. Ideas en la repeticion del proceso. Ahora usted estd iniciando su negocio y trabaja
sobre posibles ideas. Cuando elija una y la concrete en un negocio exitoso, necesitara seguir
practicando en la generacién de nuevas ideas, para ampliar su linea de productos, agregar
productos relacionados, para saber con qué productos deseara formar alianzas, para
diversificarse a otros mercados. Para que su negocio siga creciendo, capte clientes, los
fidelice superando sus expectativas, debera continuar ejercitandose. Unicamente se
sorprende a los clientes con novedades: nuevas formas de vender el mismo producto,
nuevas formas de promocionarlo, nuevas formas de demostrar al cliente que es importante,
nuevas formas de llegar a otras regiones, con nuevos productos y servicios... icon una nueva
mentalidad de emprendedor!

38. Ideas en su actitud de generar ideas. {Usted cree que no esta entre las personas
mas creativas? iEjercitese! Usted esta preparandose para iniciar un emprendimiento, esta
adquiriendo nuevos conocimientos y desarrollando nuevas habilidades. La creatividad es un
habilidad mas a desarrollar. Tenga una actitud positiva respecto de esta parte de su
entrenamiento. Frente a un problema, si usted cree que no encontrara una solucién, ya tiene
un problema mas: su mala predisposicidn. iAprenda y ejercitese!

39. Ideas en la aplicacién de lo aprendido. Las ideas sirven en los manuales, en los
libros, en las revistas de negocios, en los apuntes de clase y en su memoria del curso de
capacitacién. Pero mucho, mucho mas sirven cuando usted las aplica. iPruebe estas 40
ideas! iImpleméntelas! iMejorelas! iY vuelva a aplicarlas!

40. iCante una idea! Convierta su emprendimiento en un desafio. Los desafios nunca son
aburridos. Seguramente durante este Le Canto las 40... usted escribié nuevas y mejores
formas de encontrar su idea de negocio. iAnimese a cantar una idea... o cuarenta... o mas
para encontrar su idea de negocio!
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Le canto las 40... Ideas discutibles sobre atencion al cliente

Algunas palabras para comenzar... Primeras horas del lunes, respondiendo e-mails de
potenciales clientes. Luego, reunion con un colega para organizar una conferencia conjunta
en nuestra asociacion profesional. Martes, revisando la carpeta de presentacion para armar
su versién virtual. Mitad de semana, tiempo de capacitacion y oportunidad de hacer nuevos
contactos. Finalizando la semana, visita a una exposicion del rubro y analisis de las
condiciones para participar en otra.

Las ideas se encuentran en todas partes, bajo cualquier forma y color... muchas ideas se
encuentran en nuestros clientes. Siempre que usted escuche a sus clientes encontrara en sus
palabras, las opiniones, los reclamos, valiosa informacién para mejorar su emprendimiento.
Por ello, abrir la comunicacidn con su clientes es una prioridad. Abra la comunicacion, cree
canales para que se contacten con usted y iesté ahi mismo para él! iEsté presente para su
cliente! Ahora, compartamos algunas discutibles sobre atencién al cliente.

iAh!, recuerde que son ideas "discutibles" por lo que significaria mucho para mi que usted
refutara una o todas de estas ideas.

Aqui le canto las 40... iDisfratelas!

1. Encuentre su razon. Una forma de entender la atencion al cliente es sentarnos a
pensar y debatir eternamente si el cliente tiene razén o no sobre ciertas cuestiones. Una
mejor forma de entender la atencidn al cliente es darnos cuenta de que el cliente es "/a
razén” de nuestro negocio. ¢Usted con qué forma encara la atencion a sus clientes?

2. Destaquese en la calidad de atencidn y sera imposible que sus competidores
lo imiten. La actitud de servicio y las habilidades del representante de la empresa pueden
mejorarse y desarrollarse. Y este gran capital en sus recursos humanos no puede copiarse.
¢Usted atiende a clientes directamente? Entonces, usted posee ese capital, Interioricese
sobre el perfil de un profesional de la atencidn a clientes. Autoevalliese, conozca sus
fortalezas y sus debilidades. iCapacitese y aumente ese capital!

3. Cree un estilo de atencién. Destaquese en la calidad de atencion, creando el estilo
distintivo de su negocio. Disefie una politica de atencién. Defina las pautas que hacen a un
servicio de calidad segun lo que usted desee para su empresa. Transmitalas a sus recursos
humanos. Impleméntelas y haga un seguimiento para que la mejora sea continua. Crear un
estilo es imprimir el sello de su negocio en la mente de cada cliente. ¢Qué estilo tiene su
negocio?

4, Cuide a su cliente externo, sin descuidar a su cliente interno. Todas las
personas que conforman un negocio influyen con su trabajo en el resultado final que el
cliente externo consume. Este resultado final es el producto o servicio y la imagen que el
cliente percibe a través de distintos canales, principalmente, e/ canal humano, la atencion
que se recibe directa o indirectamente del personal. Cuide a su cliente interno, no le diga
Unicamente qué debe hacer, sino también por qué, de qué forma él esta aportando al
resultado final. éSu cliente interno lo sabe?

5. Preparase antes de salir a escena. Antes de su primer encuentro con el cliente,
preparese con toda la informacidon que pueda recabar sobre la empresa, sus productos, sus
servicios, su competencia, sus propuestas o las ideas que usted representara. Recuerde que
si usted asiste a clientes, a ellos no les incumbe si usted es un profesional nuevo o
experimentado, por ende formularan preguntas generales y especificas, y se supone que
usted estara en condiciones de responder. iReciba informacidon y también aprenda a
solicitarla!

6. Entrénese antes de salir a escena. Toda la informacion que recabe sobre la
empresa sera muy util para su encuentro con el cliente, siempre que la ejercite en un
entrenamiento. Tal vez usted participe de un curso de capacitacion, donde se realizan role
playing (juegos de roles), aproveche ese espacio de ensayo y error para practicar las
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habilidades y conocimientos aprendidos. En otros casos, usted puede ejercitarse con algun
familiar o amigo que juegue el rol de cliente. Consulte a colegas, observe a otras personas
realizando su trabajo, vea videos formativos sobre el tema, etc. iPractique, practique y
practique!

7. Conozca a su cliente. Trabaje duramente para conocer las expectativas de sus
clientes respecto de la calidad del servicio. Su cliente continuara eligiéndolo siempre que
usted pueda superar dichas expectativas. iCondzcalas y supérelas! Muchas veces no se trata
de grandes inversiones en investigaciones, recurra al personal de contacto. Si a diario
atiende a clientes, usted sabe muy bien toda la informacién que sus clientes le brindan, lo
que les agrada y lo que no. Especialmente esto uGltimo es lo que nos ayuda a mejorar nuestro
servicio. Aproveche toda clase de informacion, archivela, procésela y decida como va a
emplearla para sorprender a su cliente.

8. Siga los pasos de su competencia. Asi como recibié y solicitd informacién sobre su
empresa, de igual modo, realice una investigacion sobre su competencia. Conozca sus
productos o servicios, qué diferencias existen con los que usted representa, cudl es el perfil
del cliente que tiene su competidor, por qué le compra el cliente, qué tipo de publicidad
realiza, qué tipo de eventos realiza, cémo llega a sus clientes, cual es la calidad de sus
productos, cual es la calidad de la atencidn que brinda, si tiene un “sello distintivo”, etc.
¢Usted sabe qué estd haciendo su competidor ahora mismo?

9. Véndase. La imagen que usted refleje es la que el cliente proyectara a la empresa.
Su aspecto general, su vestimenta, su portafolio y demas accesorios, su papeleria, sus
materiales de trabajo, etc., venden una imagen, positiva o negativa, para el cliente. Si desea
ser considerado como un profesional de la atencidn a clientes, actie como tal. Observe a
quienes se desarrollan en su misma posicion en la empresa vy, si aln quedan dudas,
asesorese. iCuide los detalles para vender una imagen profesional!

10. Marque la diferencia con su actitud positiva. A la mayoria de la gente le agrada
tratar con personas positivas. Encontrarnos con ellas y charlar informalmente es mucho mas
ameno que cuando debemos hacerlo con alguien negativo y que asume una actitud
defensiva. La relacidn con los clientes no difiere en este aspecto. Cuando usted asume una
actitud positiva, los clientes se sienten comodos y participan con mayor fluidez. Una persona
positiva tiende a quebrar la resistencia y los temores que naturalmente sienten los clientes.
¢Usted logra vencer los temores del cliente?

11. Ayuadese con su actitud positiva. Ademas, una actitud positiva generara una mejor
predisposicion suya antes de contactar al cliente. Cada reunidn con los clientes es un desafio.
Es una oportunidad para alcanzar nuestros objetivos, para conocer mas sobre el trabajo con
clientes, para perfeccionarnos. iPiense en positivo y hara pensar en positivo al cliente!

12. Ayudese con su actitud proactiva. Usted representa a la empresa, conoce cuadl es su
funcidn y su responsabilidad. Diariamente, enfrenta situaciones sobre las que debe decidir y
los clientes exigen rapidez. Usted es la persona que conoce, analiza, evalla y decide qué
hacer. Si dispone de los recursos, soluciones, alternativas para su cliente, iactte! Si no
dispone de ellos, iactle igual! Evalue la situacion, decida qué seria lo mejor para resolverla,
consulte a quien corresponda y realice un seguimiento. Sea cudl sea la situacion, ievalle,
muévase, actle! El no ya lo tiene.

13. Comuniquese. Comunicarse excede el hecho de hablar, relatar caracteristicas del
producto, describir las formas de uso del mismo, formas de pago, garantias, servicio
postventa y... seguir hablando. Hay instancias en las que “llevados por la pasiéon” de querer
persuadir a nuestro cliente, caemos en el error de hablar mas de lo debido, pensando que
ésa es la estrategia adecuada para entusiasmarlo y conquistarlo (¢o abrumarlo y alejarlo?).
Comunicarnos es facilitar el didlogo. Asi, usted podra conocerlo para ajustar su propuesta a
sus necesidades, y él también a usted. éUsted es un facilitador o un “apasionado”?

14. Escuche activamente. Parte fundamental de la comunicacion eficaz con el cliente

consiste en saber escuchar. Preste atencion a sus palabras, al tono de voz, a su lenguaje
corporal. Evalle el contexto del contacto con su cliente e interprete su mensaje. Permita que
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el cliente se exprese, si no lo hace, usted no sabra cdmo ayudarlo. Mejor dicho: usted no
sabra cuadl es la mejor forma, a los ojos del cliente, de ser ayudado, con qué palabras
dirigirse a él, qué tono de voz emplear. iDialogue!

15. Digalo. Hay pocas cosas tan gratas de oir como nuestro nombre. Cuando se
comunique con su cliente, tratelo por el nombre o el apellido, precedido por Sr. o Sra. El
cliente siente que usted lo identifica, lo reconoce como individuo y no como “uno de sus
tantos clientes”. iAcérquese a su cliente!.

16. Digaselo. Los clientes dificilmente hagan negocios con personas que no conocen y en
las que no confian. Presentarse con su nombre y apellido y explicar cual es su funcion en la
empresa a la que representa, predispone favorablemente al cliente en una relacién
personalizada. Transmite seguridad al cliente pues, para él, la empresa tiene un rostro, y ese
rostro es el suyo. iPersonalice su contacto!

17. Demuéstrelo. {Recuerda el dicho “un gesto vale mas que mil palabras”? Sin dudas
que si dado que se trata de un sabio refran popular. Usted no sélo comunica a través de sus
palabras y el tono de su voz; sus gestos y los movimientos de su cuerpo hablan por si solos.
Mantenga un contacto visual y una expresion agradable en su rostro. iDemuéstrele que
usted esta alli para ayudarlo!

18. Cuide su vocabulario. Facilite la comunicacién. Elija palabras que sean conocidas por
sus clientes, que sean entendibles, no haga sentir incomodo al cliente. Evite la jerga,
aquellas palabras propias de su profesion o trabajo. Que usted emplee un lenguaje
profesional no implica que el lenguaje sea dificil de comprender. ¢En qué idioma le habla a su
cliente?

19. Cuide su tono de voz. El modo en que usted dice las cosas influye mas que las cosas
en si mismas que usted quiere transmitir. Muchas veces, el cémo supera al gué de su
mensaje. Que su voz acompafie a sus palabras. Una correcta modulacién lo ayudara a lograr
una voz calida. Sonria y respire mas lentamente. iGrabese, escuche su voz y perfeccione su
tono profesional!

20. Cuide sus modales. Por mas que pueda parecerle gracioso o tentador para romper el
hielo o porque el mismo cliente lo emplea, evite palabras o gestos vulgares, o demasiado
coloquiales. ¢Cual es el modelo de sus modales?

21. Brinde un trato diferente. Sus clientes responden a un perfil que comparte
caracteristicas similares. Personalice su contacto cuanto le sea posible. No se trata
Unicamente de emplear el nombre y / o apellido del cliente, sino de ademas: que usted
acomode su forma de comunicacion a la de su cliente, mas rapido-menos rapido; que emplee
un vocabulario acorde a su cliente, mas técnico-menos técnico; que adapte su propuesta a
las necesidades e intereses del cliente. iSea flexible!

22. Espere a su cliente. A nadie le resulta grato esperar. Muestre respeto al cliente, evite
dejarlo esperando eternamente, ignorando su presencia. Discllpese y brindele opciones para
resolver el tema: cuando regresar, con quién puede hablar, etc. ¢Cuando fue la Ultima vez
que lo dejaron esperando “sin noticias”?

23. Muestre su cara en el teléfono. Muchos de los contactos con los clientes, se realizan
telefénicamente, por lo que si ha disefiado una politica de atencidn, deberia incluir también la
atencion telefénica. La imagen telefonica debe ser uniforme. Si varias personas asisten a los
clientes, el estilo debe respetarse y debe ser uniforme, por ejemplo: la etiqueta telefénica,
cémo dar la bienvenida al cliente, como dejar al cliente en espera, como transferir llamadas,
cémo terminar el contacto y el grado de formalidad en el trato. éQué cara ve el cliente
cuando llama a su empresa?

24. Reciba a su cliente. Una de las cosas mas desagradables, como clientes, es entrar a
un negocio o a una recepcion, y sentirnos absolutamente ignorados. A lo sumo, encontrarnos
con una persona “parapetada” detras de un escritorio, haciendo caso omiso a nuestra
entrada. Tenga en cuenta que una experiencia negativa impacta con mas fuerza en nuestra
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memoria que las positivas, especialmente, si se trata de una primera experiencia. Esté
atento al ingreso de sus clientes. Recibalos con una sonrisa, salidelos y pongase a su
disposicion. iDé una bienvenida que haga regresar a su cliente!

25. Capacite a su secretaria. Piense en su recepcionista o secretaria como una primera
embajadora. Ella sera la primera persona que el cliente vera al ingresar a su empresa. Esta
primera embajadora debe reunir, como rasgos principales: un aspecto general que
represente a la empresa, un trato y lenguaje profesional, una actitud positiva y de servicio.
Ademas de la experiencia adquirida y los aspectos requeridos, es basico que sea capacitada
para su funcién. Que conozca la empresa, el perfil de cliente, sus productos, sus
competidores, cuales seran sus tareas, a quién respondera directamente, por qué es
importante su rol de embajadora, qué habilidades debera desarrollar para brindar un servicio
de calidad. éUsted cumple funciones de primer embajador?

26. Aprenda de los reclamos. ¢{Quién puede negar lo placentero que es recibir cumplidos
y agradecimientos de los clientes? Sin embargo, son los momentos menos gratos los
maestros expertos de la atencion a clientes. Gracias a los clientes que deciden manifestar
una queja (la mayoria prefiere no hacerlo y cruzar a la vereda de la competencia), usted
aprende qué mejorar. Si estos clientes optaran como la cuantiosa mayoria, continuariamos
en el mismo lugar, cometiendo una y otra vez el mismo error, ofreciendo la misma “mala”
propuesta, pensando que el negocio fluye exitoso. ¢Cual fue la Gltima queja que usted
recibié?

27. No lo tome personalmente. Usted representa a una empresa y lo que el cliente ve es
“su trabajo”. Su persona no esta en juego cuando usted esta trabajando, en todo caso, lo
que esta en juego es “el conjunto de habilidades suyas para este trabajo”. Cuando un cliente
lo agrede, no esta atacando a su persona, esta atacando a lo que usted representa
laboralmente, sea una idea comercial, un producto, un servicio o una empresa. ¢Donde esta
el limite entre lo que usted representa laboralmente y su persona?

28. Empatice con su cliente. Si usted no puede ponerse en el lugar del cliente sera muy
dificil entender sus necesidades, sus deseos, sus expectativas, y mucho mas dificil sera
entender sus “reclamos”. Empatizar es ponerse en el lugar de su interlocutor. Cuando el
cliente se queja, esclchelo y sea empatico. No significa que usted esté de acuerdo con su
queja o con la forma de realizarla, sino que puede entenderlo. Exprésele al cliente que usted
lo comprende y que desea ayudarle. Recuerde que el tono de voz y el lenguaje corporal
deben acompafiar a sus palabras. ¢En qué lugar se ubica usted cuando el cliente realiza un
reclamo?

29. Diga “Podemos”. Si bien en muchas situaciones resulta dificil dar una respuesta
afirmativa al cliente, una respuesta que deje 100% conforme al cliente, evite caer en un “no
rotundo: sin salidas, “no hay nada que podamos hacer, Sr.”, “ésta es nuestra ultima
palabra”. El cliente entiende muy bien que usted todo no lo puede hacer pero, sin embargo,
le es sumamente desagradable recibir un “no” como si fuera un portazo en su cara.
Expliquele cuales son sus posibilidades, exprese lo que usted puede hacer y cdmo puede

hacerlo. iBrinde opciones!

”

30. Busque alrededor. A pesar de su preparacion previa para salir a escena acepte el
hecho de que usted no conoce todo hasta el Ultimo detalle. Si desconoce una respuesta o
duda, consulte a alguien mas, un compafiero con mas experiencia, un colega, un asesor.
Comprométase con el cliente a entablar un nuevo contacto tan pronto como usted obtenga la
respuesta. iTdmese tiempo para la respuesta apropiada!

31. Siempre esté presente. Mantenga el contacto con sus clientes. En el principio de su
relacién con él, le expres6 que usted estd para ayudarlo. Nunca pierda de vista esta frase
subrayada y practiquela con hechos. Las alternativas son varias, estludielas y elija las
adecuadas: un e-mail dando a conocer su nueva pagina web, una muestra de un modelo
alternativo, un articulo que le parecid interesante para su cliente, una invitacidén a un
seminario que usted dictara, una tarjeta virtual o postal de felicitaciones, una nota de
agradecimiento, un regalo empresario, un libro suyo dedicado al cliente, etc. iRecurra a su
creatividad para estar presente!
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32. Agradezca. El agradecimiento es uno de los gestos que mas valoran los clientes.
Cuando su cliente escucha la palabra “gracias” siente que usted y su empresa lo reconocen
como lo mas importante del negocio. Al cerrar un contacto con su cliente, al terminar una
llamada o al despedirse en un encuentro presencial, agradézcale por su tiempo, por su
eleccion, por su disponibilidad, por su atencion, etc. iDistinga esa Ultima imagen que se lleva
su cliente!

33. Siga a su cliente. Nuestro trabajo no termina cuando despedimos al cliente en la
puerta del negocio o cuando cortamos la comunicacidn telefénica. Valorar al cliente implica
realizar un seguimiento posterior al contacto. Verifique si el cliente estd conforme con la
atencion recibida, si su reclamo ha sido resuelto, si recibid el llamado de la persona que se
comprometidé a hacerlo. Demuéstrele al cliente que la calidad de su servicio abarca el antes,
durante y después del contacto. iSigale los pasos a su cliente para que luego é/ lo siga a
usted! ;-)

34. Premie la calidad. Asi como el cliente necesita el reconocimiento a través del
agradecimiento, usted también necesita premiarse cuando logra sus objetivos de calidad. Si
tiene colaboradores recondzcales su mérito. Hagalo a través de una nota de felicitacion, un
presente, flores, una mencion en una reunidn, una mencién en una revista, un boletin
interno o una cartelera, una bonificacion, etc. ¢Usted cémo premia la calidad?

35. Enfrente las crisis. En todo actividad laboral surgen dificultades, inconvenientes,
“problemas”, que van desde los simples y cotidianos, hasta los mas complejos y
extraordinarios. Si bien en momentos de crisis, de cualquier indole, se hace cuesta arriba
mantener la direccién de un negocio; ino pierda su objetivo: el cliente! Evalle cual es la
situacion real de la crisis, como puede afectarle a su empresa, cuales son los recursos con
los que cuenta, cudles son las estrategias de servicio que le ayudaran a mantener la
direccion. Recuerde que la crisis abre oportunidades. Continle trabajando. Cuando la crisis
pase, usted estara en pie y recogera sus frutos. iEncuentre esas oportunidades!

36. Continue aprendiendo. El aprendizaje es continuo cuando deseamos perfeccionar
nuestro desempeno como profesionales de la atencién a clientes, cuando queremos alcanzar
mejores resultados, cuando nos proponemos objetivos que nos motiven a ir por mas. Busque
material que le proporcione nuevas estrategias para comunicarse con su cliente: revistas,
libros, programas televisivos y radiales, navegue en Internet, suscribase a boletines
electrénicos, comparta sus ideas con colegas, participe de seminarios y conferencias, de
foros virtuales, etc. Su inversidon es minima si comparte e intercambia este material con un
grupo. éCon quienes esta intercambiando material? ¢Pensd en armar un grupo?

37. Estudie desde el lugar del cliente. Conozca en profundidad el producto o servicio
que maneja su empresa, y los procesos administrativos por los que transita el cliente. Sea
usted el critico nUmero uno del mismo: Uselo, analicelo, obsérvelo, comparelo. Pdngase en la
piel de un cliente fiel, para resaltar sus ventajas, y en la piel de un cliente detractor para
destacar sus desventajas. iSumérjase en su producto, en su negocio!

38. Estudie desde otros lugares. Observe las estrategias de atencion utilizadas por otras
empresas, no apunte sélo a su competencia. Tampoco dirija su mirada Unicamente a los
casos exitosos; los casos opuestos nos ensefian lo que no hay que hacer. Aproveche sus
tantas oportunidades en las que usted es cliente para otras empresas y observe las técnicas
aplicadas, el perfil de los recursos humanos, la rapidez de la atencion, el impacto que usted
recibe al ingresar al negocio, los detalles que dejan una impresidon negativa, la forma de
resolver los reclamos, el ambiente fisico, si hay un estilo de atencion distintivo, etc.
iDespués, con la misma vara, evalle su atencion!

39. Ideas en la aplicacion de lo aprendido. Las ideas sirven en los manuales, en los
libros, en las revistas de negocios, en los apuntes de clase y en su memoria del curso de
capacitaciéon. Pero mucho, mucho mas sirven cuando usted las aplica. iPruebe estas 40
ideas! iImpleméntelas! iMejodrelas! iY vuelva a aplicarlas!

40. iCante una idea! Convierta su emprendimiento en un desafio. Los desafios nunca son
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aburridos. Seguramente durante este Le canto las 40... usted escribié nuevas y mejores
ideas para sorprender a su cliente. iAnimese a cantar una idea... o cuarenta... o mas!
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Le canto las 40... Ideas discutibles sobre emprendedores creativos.

Algunas palabras para comenzar... Semana de lectura: articulos pendientes de marketing y
comercio electrénico, apuntes de la Ultima capacitacion para emprendedores y un par de
libros electréonicos recomendados por mi asesor de cabecera. Miércoles para establecer
contactos en un evento especial del centro cultural. Jueves y viernes: preparacion de un
pedido especial para un nuevo gran cliente. Sabado por la mafana, rapida investigacion
sobre posibles medios para publicar un aviso en la web. Domingo, descansando pero con
cuaderno de notas a mano para las ideas que parecen no tener descanso.

Las ideas se encuentran en todas partes... ¢y en las preguntas también? Por ejemplo:
¢Donde se encuentra la creatividad? ¢En las ideas de los demas? ¢En las suyas? ¢éEn su
cuaderno de notas? ¢En su grupo creativo? ¢Se puede desarrollar la creatividad? ¢Como ser
un emprendedor creativo? éSe encontraran las respuestas en el Le canto las 40... de hoy?
Potencie la creatividad que habita en usted y idescubralo!

iAh!, recuerde que son ideas "discutibles" por lo que significaria mucho para mi que usted
refutara una o todas de estas ideas.

Aqui le canto las 40... iDisfratelas!

1. Un dia, todos lo dias. Hoy preglintese écomo ser un emprendedor creativo?
Preglntese épor qué? Luego, saque del cajén de los recuerdos a la creatividad (éestaba
alli?). Entonces, poténciela, refuércela, fortifiquela. iHoy!... hagalo por usted, su negocio y
sus clientes.

2. éQué es ser un emprendedor creativo? Un emprendedor creativo es aquél que
halla las oportunidades que otros no encuentran y que crea las propias aunque halle las
existentes. Aprende cuando no puede, investiga cuando no sabe y cree que puede cuando no
puede.

3. iSomos creativos! Todos tenemos la misma capacidad para sorprender con nuestros
actos creativos ;-) Por ejemplo, usted y yo, no tenemos nada diferente a otras personas
creativas, excepto que algunos tendremos menos entrenamiento que ellas. Pero nada nos
impide empezar hoy a trabajar nuestro mas importante musculo: el cerebro. ¢Qué le parece?

4, iBusque y encuentre la creatividad dentro suyo! Dentro suyo esta la creatividad
que aun no empezd a aplicar en los negocios... tal vez. iRecupérela! Los creativos mas
entrenados son quienes se han preocupado por capacitarse, leyendo libros, asistiendo a
cursos, observando a otros creativos, sentandose, liberando sus ideas, y dejando que su
mano las esboce sobre un papel para luego transformarlas en estupendos negocios.

5. éPara qué un emprendimiento creativo? Los clientes buscan productos y servicios
que satisfagan sus necesidades. Si. Pero que los satisfagan de una manera diferente.
Requieren productos y servicios que capturen su atencion, que les hagan retirar los ojos del
resto del mercado que les ofrece productos similares. Si su emprendimiento es creativo no
sélo satisfara las necesidades del cliente sino que las superara y lograra un cliente fiel. éLe
parece que tiene pocos motivos?

6. éPor qué Usted debe ser creativo? Ademas de que un emprendimiento creativo le
deparara mejores beneficios; ver con ojos creativos la realidad de su negocio, permitira
asumir una actitud positiva frente a las adversidades que se presentan naturalmente cuando
decidimos emprender. Asi encontrard mejores alternativas para los problemas Idgicos que se
suceden y mejorara los procesos de su empresa para seguir ganando clientes.

7. Un problema es informacion atil. Primero, un emprendedor creativo considera a los
problemas como situaciones normales en la vida de un hombre o mujer de negocios. Luego,
entiende que un problema le brinda informacidn Util para comprender y resolver situaciones
conflictivas. Sintesis: natural y positivo para cualquier tipo de negocio.
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8. iExisten alternativas! Un emprendedor creativo enfrenta un problema sabiendo que
siempre existen alternativas. Resulta mucho mas facil encontrarlas cuando iniciamos dicho
camino con un isi! en mente. ¢Cédmo podremos ir tras soluciones si decimos que no hay
salida alguna?

9. Dentro del problema: nuevas necesidades. Un emprendedor creativo cree que un
problema trae consigo nuevas posibilidades. Algo sali6é de la planificacidn de su negocio. Esta
situacion fuera de planes puede mostrarle una nueva necesidad de los clientes que Usted no
habia detectado hasta que se presentd dicho problema. A su vez, una nueva necesidad
puede generar un nuevo producto o servicio para mis clientes. iUn problema generé mas
negocios!

10. Dentro del problema: soluciones de los clientes. Un emprendedor creativo sabe
que un problema puede traer alternativas o soluciones brindadas por los propios clientes.
Muchas veces son ellos los que nos comunican, con sus opiniones, como resolver ciertos
inconvenientes. Escucharlos creativamente es entender sus quejas codmo la Unica manera de
conocer como hacer mejor las cosas.

11. Dentro del problema: nuevos emprendimientos. Un emprendedor creativo sabe
que un problema lleva a nuevos negocios o alianzas con otros emprendedores. Si hemos
detectado nuevas necesidades y hasta un nuevo producto. ¢éPor qué no podriamos crear una
nueva empresa que satisfaga esas nuevas necesidades? Tal vez consideremos que nuestra
empresa no esta capacitada para tal desafio. Sin embargo, podriamos gestar una nueva
empresa o aliarnos con otros emprendedores para iniciar un nuevo negocio. iY todo gracias a
un problema!

12. Tormenta de ideas. Un emprendedor creativo se ejercita. Y sale sin paraguas... :-O
Una de las técnicas creativas mas populares es el Torbellino o Tormenta de ideas
(Brainstorming en inglés). Basicamente consiste en dejar que las ideas fluyan e ir
anotandolas, sin evaluarlas en un primer momento. Luego, en una segunda etapa, se toma
una a una y se evallan ventajas y desventajas. Cuando surja el problema, ejercitese con
papel y lapiz en mano y pregluntese qué haria Usted para resolverlo. Deje que fluyan y siga
el procedimiento.

13. Torbellino de ideas con otros. Realizar brainstorming con otras personas es mas
enriquecedor aun. Relnase con un colega o con otro emprendedor y ejercitese con esta
técnica. Un creativo nunca resta. Sume: sume formacion, experiencia y icreatividad! El

resultado es excelente.

14. Reuniones creativas. Proponga reuniones frecuentes con aquellas personas con las
que se ejercite. Hable con colegas interesados también en ejercitarse creativamente.
Planifique una o dos reuniones al mes. Paute los objetivos de dichas reuniones y programe
los topicos problematicos de los interesados.

15. Intercambio epistolar creativo. A veces no disponemos de demasiado tiempo para
reuniones presenciales, ibusque una alternativa creativa!: realice un intercambio epistolar.
De manera similar a la discutible 14, propongo a su grupo creativo, el envio y reenvio de
correo electrénico en el que se puedan ir sumando las alternativas a medida que van
pasando de destinatario a destinatario. Estipule pautas claras y sencillas para obtener
buenos resultados.

16. Foro de creatividad. Otra idea para ejercitarse es crear un foro virtual de creatividad.
Un espacio en el que los interesados - no sdlo sus colegas mas cercanos - sino de cualquier
parte del mundo se suscriban y participen de igual modo que usted lo hace con sus colegas
amigos, proponiendo temas, técnicas creativas, soluciones, etc..

17. iBusque ayuda! Un emprendedor creativo sabe que - a pesar de poner toda su
creatividad en juego - necesita de la ayuda de expertos. Recurra a un especialista,
asesodrese, aprenda de sus consejos expertos. Observe y pidale que le explique para que
usted pueda encontrar alternativas a futuras situaciones similares. Por lo menos, hasta que
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él - su asesor amigo - llegue en su rescate.

18. Busque ayuda en los que no saben. Buscar ayuda en familiares y amigos ajenos al
negocio, es util para ver el conflicto con otros ojos. Quienes ven el negocio desde afuera,
daran su opinion con objetividad y con una perspectiva totalmente diferente a la suya.
Deseche la creencia de que porque no pertenece al negocio no puede entenderlo. Recuerde
que las ideas estan en cualquier parte...

19. Ideas sueltas. Recomendacidon: compre y tenga a mano un cuaderno creativo.
Siempre lleve consigo un cuaderno o anotador para ir escribiendo las ideas que se le ocurren
mientras va viajando, leyendo un articulo del suplemento econdémico, durante una
conferencia, mirando una vidriera, etc. iAhora es el momento de anotar todo lo que venga a
su mente!

20. Ideas llamadas... locas. Un emprendedor creativo sabe que no existen ideas /ocas. O,
mejor dicho, las ideas que parecen locas, imposibles, extrafias y seguramente criticadas por
los demas, son las que no deben dejar escribirse. iAndtelas! Ahora no es momento de
evaluar. Capturelas con fidelidad y plasmelas en su cuaderno.

21. éQué hacer con sueltas y locas? Un emprendedor creativo sabe que hay un
momento para estudiar las ideas sueltas y locas que viene anotando en su cuaderno. Pues,
iahora llegé ese momento! Semanalmente, tome su cuaderno y repase las ideas anotadas.
Témelas una a una y pongalas en contexto: el de su emprendimiento. Evalle las ideas
relacionadas con su negocio, con sus objetivos, con sus clientes. Luego, evalle qué recursos
se necesitan para implementarse.

22. é(Por donde pasa la creatividad en su empresa? La creatividad pasa por todos los
aspectos tangibles e intangibles que constituyen su empresa. Desde el local, la decoracion, la
folleteria y el producto en si mismo; hasta el nombre de su empresa, la respuesta profesional
a las dudas del cliente y el estilo con el que usted atiende el teléfono o responde sus mails.
¢Qué hace especialmente creativo a su emprendimiento?

23. Ser seriamente creativo. Un emprendedor creativo sabe que la creatividad no tiene
que ver con un estilo excéntrico. Mas vale con buscar una forma diferente de abordar
nuestra carrera de empresarios. Con una dptica que nos permita ver mas alla de lo ven
nuestros ojos y asi poder crear nuestras propias oportunidades de negocio. Entonces,
sefioras y sefiores, seamos serios... ;-)

24. iPorque le interesa a su cliente que usted sea un emprendedor creativo? Los
clientes compran propuestas que satisfagan sus necesidades y deseos, pero se ven atraidos
exclusivamente por las que sobresalen del resto por algo. Hasta tal vez brindan lo mismo
pero distinto. Hay algo, un estilo de servir al cliente, una forma de sorprenderlo, de dar a
conocer sus servicios — por lo que pasa la creatividad... - , que seduce a mas de uno de
nuestros clientes y a los que aun no lo son. Compran a emprendedores creativos que crean
experiencias Unicas para sus clientes.

25. Experiencias unicas: sorprenda a su cliente. Ofrézcale siempre algo mas de lo que
usted prometié. Comuniquese cuando él no lo espere, hagale llegar un mensaje, un llamado
telefonico inesperado, una postal en un dia fuera de lo comun. A los clientes le encantan las
sorpresas gratificantes. Demuéstrele que usted agrega valor en cada contacto.

26. Experiencias Gnicas: ihay una persona detras de su emprendimiento! Su
empresa la administra una persona. Déjese ver por su cliente. Digale al cliente quién es
usted, cudles son sus intereses, sus objetivos y que usted quiere generar experiencias
creativas para que él se siente satisfecho con su empresa. No se esconda detras de su
empresa o de su escritorio.

27. Experiencias Unicas: iesté presente! Mantenga el contacto con sus clientes: relinase
en su oficina, comparta un café o un almuerzo con él, invitelo a su empresa, realice llamados
frecuentes, enviele articulos o noticias que usted considere de su interés. No sdlo se acuerde
de él en el dia de su cumpleafios.
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28. Experiencias unicas: icomparta sus logros! Hagale saber a su cliente de sus
avances, de sus logros, premios obtenidos, hagalo sentir parte de la empresa. Si su empresa
es creativa, demuéstrele que en gran medida se lo debe a él. Agradézcale siempre por su
participacion en los logros obtenidos y por su fidelidad.

29. Experiencias unicas: idisfrute de los logros de sus clientes! A usted le importa su
cliente y a su cliente - ademas - le importa mucho su propio negocio. Si usted esta cerca,
conocera de sus logros. No deje pasar la oportunidad de mostrarle que usted también se
preocupa por los negocios de sus clientes. Enviele una nota de puno y letra, un ramo de
flores, un libro, un breve mail, una postal virtual creada por usted mismo, etc.. Sea creativo
y no pierda oportunidad de acercar una felicitacion creativa a su cliente.

30. Experiencias (nicas: invite a su cliente a expresar su opinién. Cree canales para
que los clientes se expresen, manifiesten qué opinan de la empresa, de los productos y
servicios, incluso de usted mismo. Pregunteselo directamente, realice pequefias encuestas,
también puede enviar dos o tres preguntas personales hacia cada cliente, etc.. Cuando
efectlia una compra, aproveche para solicitarle que exprese qué le parecio el producto, el
sitio web, la entrega, etc.

31. Experiencias Gnicas: cree relaciones duraderas con sus clientes. Algunas
empresas le dicen "adiés” una vez que compré. No empresas creativas. Muestre en cada acto
con su cliente que usted apuesta a un lazo que perdure en el tiempo para beneficio de
ambos. Brinde menos en el inicio pero siempre de calidad, seduzca poco a poco a su cliente,
ponga cimientos solidos. Cada dia propongase mejorar su performance del dia anterior.

32. Vele por los negocios de su cliente. Un emprendedor creativo ve mas alla del rol de
su cliente. Hoy el Sr. X es su cliente, mafana puede ser un aliado para generar otro negocio.
Usted conoce a su cliente, esta presente, esta cerca. Se conocen y comparten logros mutuos.
éPor qué no han de generar una alianza? Manténgase atento, conozca bien el negocio del
cliente y lo objetivos. El puede convertirse en un proveedor de materias primas para nuevos
productos, o bien, puede necesitar de los servicios profesionales para asesorarse en algun
area. No encasille a su cliente en ese rol, amplie el panorama y no se autolimite.

33. Vele por los negocios de su cliente. Conviértase en un puente para sus clientes.
Organice reuniones para conocer bien a sus clientes. No sélo se trata de un objetivo social,
sino que asi facilitara que entre ellos también se conozcan. Usted es un puente hacia nuevos
contactos y negocios. El cliente valorara que usted se ocupe - no sélo preocupe - de sus
negocios.

34. Vele por los negocios de su cliente. Entre las tantas ideas que usted anota en su
cuaderno creativo puede que algunas lo lleven a uno de sus clientes. No se quede con ideas,
por mas locas o sueltas que parezcan, si es que surgen pensandolas en sus clientes. Hagale
saber lo que se le acaba de ocurrir: ideas para conseguir mas clientes, para subir sus ventas,
para mejorar su imagen, para conseguir un mejor precio, etc. Si usted es asesor de su
cliente, estara haciendo propiamente su trabajo. Pero si no es su asesor, de alguna manera,
iséalo y sorpréndalo!

35. Vea mas alla de su competidor. Un emprendedor creativo también encuentra aliados
en sus competidores. Usted conoce a su competidor, lo observa, asiste a sus ferias, conoce
sus productos, sus estrategias para promocionar sus negocios, etc. Si lo conoce tanto,
preguntese como transformarlo en un aliado y realizar negocios juntos: organizar una feria
del ramo en su localidad, o un ciclo de conferencias juntos, vender los productos de manera
cruzada (usted los de él y él los suyos). Piense creativamente: équé puede hacer usted por
él? y ¢él por usted? éComo beneficiarse ambos?

36. Enfoque su creatividad y actie. {Recuerda a su cuaderno creativo? Bien, no sélo
escriba las ideas que se le ocurran; iorganicelas y enfoquelas a su negocio! Cuando es
momento de dejar fluir sus ideas, anote todo lo que vaya surgiendo al paso. Pero cuando
llega el momento de sentarse a evaluarlas semanalmente, escoja aquéllas Unicamente que
se ajusten a sus objetivos de negocios. Y sobre todo empiece a trabajar en como
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implementarlas. Dejar las ideas muertas de risa en el cuaderno no le servira a su
emprendimiento.

37. Planifique el analisis de sus ideas. Dedique un par de horas semanales para tomar
el cuaderno de ideas, repasarlas, enfocarlas y evaluarlas. Agéndelo en su cronograma de
trabajo. Usted encontrara las horas mas fructiferas para liberar su creatividad y estudiar lo
que fue recogiendo durante la semana. Cuando lo vea en su agenda... ihagalo!

38. ¢Listo para empezar a ejercitarse? Entonces no se pierda el siguiente sitio:
www.neuronilla.com. Mas informacion sobre el Dia Internacional de la Creatividad y la
Innovacion en el sitio: www.creativityday.org.

39. Aplicacion de lo aprendido. Las ideas sirven en los manuales, en los libros, en las
revistas de negocios, en los apuntes de clase y en su memoria del curso de capacitacion.
Pero mucho, mucho mas sirven cuando usted las aplica. iPruebe estas 40 ideas!
iImpleméntelas! iMejorelas! iY vuelva a aplicarlas!

40. iCante una idea! Convierta su emprendimiento en un desafio. Los desafios nunca son

aburridos. Seguramente durante este Le canto las 40... usted escribié nuevas y mejores
ideas para sorprender a su cliente. iAnimese a cantar una idea... o cuarenta... o0 mas!
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Le canto las 40... Ideas discutibles para iniciar su carrera desde casa

Algunas palabras para comenzar... El lunes asistié a un seminario para microemprendedores
desde el hogar. El martes se reunié con dos colegas que desean brindar sus servicios de
consultoria como usted, especificamente de manera virtual. El miércoles organizé material de
lectura pendiente sobre su negocio... y /o leyd. El jueves completd esta investigacion,
visitando algunos sitios en Internet; prefirio trabajar desde un cybercentro que le quedaba
de paso para otros tramites personales. El viernes agregd nuevas ideas para su negocio en
un borrador. Si usted se pregunta cdémo iniciar su empresa desde casa, este material
electronico es para usted.

iAh!, recuerde que son ideas "discutibles" por lo que significaria mucho para mi que usted
refutara una o todas de estas ideas.

Aqui le canto las 40... iDisfratelas!

1. éCuando? iEmpiece el camino ahora! Si usted esta pensando en iniciar un
emprendimiento desde casa, no espere mas: el momento es iahora! Empezar el camino no
significa que usted ya mismo abrira su negocio y que ya mismo saldra a vender. Para llegar
a esa etapa, antes tendra que haber pasado por otras, como veremos en este Le canto las
40... Y si: ese camino puede iniciarse ahora. Si usted no sabe coémo, es el momento de
empezar a investigarlo, de buscar informacién, de capacitarse, de reunirse con pares. iActue!

2. éTrabajar en casa? Evalle si es para usted. Probablemente a usted le resulta muy
atractiva la idea de trabajar desde casa. Se imagina desarrollando su actividad desde la
comodidad del hogar, siendo su propio jefe y administrando el tiempo segun las
conveniencias del momento. A su vez, atender las tareas de rutina de un hogar, o bien,
hacer otras actividades recreativas. Para tomar la mejor decision, estudie las ventajas y
desventajas de esta modalidad de trabajo. Si bien es cierto que usted sera su propio jefe,
ello significa que sera el Unico responsable de su empresa, que debera estar dispuesto a
trabajar largas jornadas (especialmente al principio), que requerird de una gran
autodisciplina y de automotivacion. iEvalle los pro y los contra!

3. éQué hago? Busque su idea de negocio. Ahora que usted se ha decidido a
emprender desde casa, haga realidad la idea de negocio. Si no tiene su idea o esté
desorientado sobre qué negocio iniciar, ibasquela! Las ideas aparecen en cualquier lugar y
bajo cualquier forma, esté atento y abierto a las nuevas ideas.

4, éQué elijo? iUn sentimiento, una pasion! Recuerde que levantar su empresa desde
el hogar requerira de una gran automotivacion. Por ello, de todas las ideas que genere, elija
aquélla que represente una pasién en su vida. Si usted emprende un negocio que realmente
disfrute, estara mas motivado para extender su horario de trabajo, cuando sea necesario; le
sera mas facil hallar soluciones creativas a las dificultades que se presenten; y perseverara
hasta alcanzar sus objetivos. éQué actividad lo llevaria hasta la recta final?

5. éQué elijo? Investigue. Tome su idea y pdngala a prueba. Preglntese: éa quiénes
esta dirigido su producto o servicio?, équé necesidades satisface?, ¢hay otros iguales en el
mercado?, écomo se diferenciard su propuesta?, éhay otros similares?, écual sera el valor del
mismo?, écomo lo vendera?, ¢cdmo lo dara a conocer? En una palabra: si es un producto o
un servicio absolutamente nuevo, épor qué la gente deseara probarlo? Si se trata de algo ya
conocido, épor qué la gente deseara elegir su propuesta? Ponga a prueba su producto con un
grupo de amigos o potenciales clientes. Hagales su propuesta, ofrézcales una muestra del
producto o servicio y releve sus opiniones. iTestee su idea!

6. éComo convertir la idea en empresa? Plan de negocio. Para que la idea se
convierta en empresa es fundamental que escriba un plan de negocios. Si no sabe a dénde
quiere llegar, cualquier destino sera el resultado. En este documento planifica qué quiere
para su empresa, para cuando lo quiere y como lo lograra; es decir: objetivos claros,
tiempos estipulados y medios para alcanzarlos (econémicos, humanos, tecnolégicos, etc.).
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En lineas generales el plan incluye el detalle de: sus productos o servicios, el publico
objetivo, la competencia, las ventajas diferenciales, los recursos de la empresa. Es el mapa
que lo guiara para cada una de las decisiones que tome de ahora en mas sobre su negocio.
iNo inicie sin saber a donde quiere llegar!

7. éComo dar forma a la empresa? Busque asesoramiento. Aunque su empresa se
desarrolle desde el hogar, para que funcione formalmente, debe cumplimentar con ciertas
condiciones establecidas por el Estado, las cuales son diferentes en cada pais. Solicite
asesoramiento a especialistas y a las entidades / organismos correspondientes para actuar
de modo profesional y evitar inconvenientes en el futuro que afecten la imagen institucional.
Asesdrese sobre: los impuestos que le corresponden abonar al Estado, las habilitaciones
necesarias para iniciar actividades desde su casa y la estructura que adoptara su
emprendimiento (empresa unipersonal, una sociedad, qué tipo de sociedad, etc.). iSiente
bases sdlidas para su emprendimiento!

8. éComo dar forma a la empresa? Otros asesores. Ademas de asesores contables y
juridicos, generalmente los mas consultados al momento de emprender; considere otras
especialidades tan Utiles como las mencionadas, para diversas etapas de su negocio. Por
ejemplo: consultores de informatica, disefiadores de paginas web, expertos en marketing,
organizadores de eventos, disefiadores graficos, asesores en exportacion, consultores de
comercio electrdnico, etc. Algunos organismos y asociaciones ofrecen consultas gratuitas en
dichas especialidades. iConsulte y haga crecer su negocio!

9. éComo dar forma a la empresa? Nombres, marcas... ¢Cudl es el nombre de su
empresa? Consulte el organismo de marcas y patentes correspondiente para registrarlo. El
nombre le ayudara al cliente a recordar su negocio: a qué se dedica. También le ayudara a
recordar su imagen, a través del logo que lo acompafie. Elija un nombre que identifique y
venda a su empresa, pues el mismo estara presente en todos los medios de comunicacion
corporativa: tarjetas, cartas, sobres, catalogos, carpeta de presentacién, e-mails, postales,
regalos, merchandising, sitio web, publicidades, etc. iPresénteme a su empresa!

10. éDoénde? El espacio para trabajar. Usted ha dado forma a su empresa con la ayuda
de asesores. Ahora es tiempo de organizar la empresa en casa. De ser posible, emplee un
cuarto que esté totalmente disponible para instalar la oficina. Encuentre un espacio que le
permita separar la actividad laboral de la familiar. Usted no querra ser invadido pero
tampoco a los demas integrantes de la familia les gustara que usted los invada con su
empresa. iDé a su emprendimiento el lugar que se merece!

11. éDé6nde? Una alternativa de espacio. Acondicione un rincén o parte de un cuarto,
siempre que le permita mantener su privacidad durante la jornada de trabajo. Ademas que
usted concentre alli sus elementos del negocio. Las palabras clave para elegir el espacio son:
intimidad para concentrarse para producir. iRespete su espacio!

12. ¢Dénde? El encuentro con los clientes. Si recibird a sus clientes en casa, considere
disponer de una sala apropiada para ello: un espacio separado, en el pueda conversar con su
cliente, hacer una demostracion de sus productos o servicios, sin ser interrumpidos. Lo ideal:
una sala a la que se acceda directamente sin atravesar por el resto de los cuartos de la casa.
iLa privacidad también para su cliente!

13. éDoénde? Alternativas para el encuentro. Una alternativa: hay asociaciones (quizas
alguna a la que usted pertenezca por su profesion) que ofrecen salas de reuniones a sus
miembros. Otra: alquilar una oficina por un par de horas, existen varias empresas que
brindan servicios con tales caracteristicas, incluso equipadas segun las necesidades. Otra
alternativa: reunirse en la oficina del cliente, lo que resultarda muy conveniente para él en la
mayoria de los casos. iEvalle la mejor opcion para la situacion!

14. é¢Qué necesito? El equipo para trabajar. Una computadora con conexion a Internet
es la gran aliada para el emprendedor desde casa. Desde su PC podra guardar toda la
informacién de la empresa, disefar los documentos y presentaciones necesarios, administrar
la base de datos de los clientes, comunicarse con ellos a través del correo electronico,
promocionar su negocio, mantenerse actualizado, etc. Una impresora, una copiadora son
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parte del equipo util. En cuanto a las comunicaciones telefénicas, se recomienda tener una
linea separada de la particular y un contestador automatico. ¢Qué mas es indispensable?

15. éQué necesito? Alternativa para el equipo. Si cuenta con una sola linea telefénica,
emplee un teléfono movil en el cual el cliente siempre pueda encontrarlo. Ademas, icuente
con colaboradores!

16. éQué necesito? Cuente con colaboradores. Cuando acondicione su oficina con los
elementos de trabajo, tenga en cuenta negocios colaboradores. Si no es posible adquirir una
copiadora o un fax, recurra a centros de fotocopiado, recepciéon de mensajes o recepcion de
faxes, para colaborarle. Verifique que esos locales sean profesionales y que presten horarios
cémodos para emprendedores como usted. Siempre hay imponderables y es bueno saber
que ellos lo esperan aun en horarios extendidos al comercial, por ejemplo, un fin de semana.
iPrevea situaciones inconvenientes!

17. éQué necesito? Los materiales de su empresa. Antes de salir al ruedo, prepare el
material de su empresa, por ejemplo: las tarjetas de negocio, la carpeta de presentacion, el
catalogo, los folletos, las muestras del producto o del servicio, las facturas, sellos personales,
papeleria, sobres, etiquetas, disquetes, CDs; demas utiles de oficina y los especificos de su
trabajo. iAgregue usted a esta lista!

18. ¢Como organizo? Cada cosa en su lugar... Si bien su gran archivo es la PC, obtenga
copias de seguridad de la informacidn de su emprendimiento. Guarde estos disquetes o CDs
en una caja porta-disquetes visiblemente diferenciada de la del resto de los miembros de la
familia. Aparte de los archivos virtuales, acomode en un estante o biblioteca cerca de su
escritorio, el resto de carpetas, organizadores, agendas o publicaciones de interés para su
negocio. iConcentre las cosas de la empresa en un solo lugar!

19. ¢éComo administro la jornada de trabajo? El cronograma. Arme su propio
cronograma de trabajo. Es importante que usted defina: a) cuantas horas va a dedicar a su
negocio, b) cual sera su horario de trabajo y c) cual sera el horario de descanso. Si bien lo
mas comun es ocuparnos de lo “urgente” y no de lo “importante”, para trabajar
productivamente desde casa, es premisa dedicar tiempo a armar: un cronograma mensual,
uno semanal y otro diario. Este tiempo es un excelente inversidn porque cuando trabajamos
sabemos hacia qué objetivo apuntamos con esa tarea. iArme su cronograma y cumplalo!

20. éComo administro la jornada? El descanso. Que usted trabaje desde su casa, no
significa que su horario se extienda todos los dias de la semana, o que censure un receso
para descansar. Paute un receso en el cronograma y también icimplalo! Es tan importante
que usted se ajuste a sus actividades semanales o mensuales, como disfrutar de un
intervalo. Trate de distenderse, tome una infusion, lea un libro o una revista, dé un breve
paseo, desconéctese del emprendimiento en ese tiempo. ¢Cudndo le corresponde su recreo
laboral?

21. éComo administro la jornada? Limites. Comparta con su familia su idea de iniciar
una carrera desde el hogar. Hagales saber en qué consistira la empresa, por qué la
administrara bajo esta modalidad vy, lo que representa para usted emprender. Una vez
acondicionada su oficina, debera continuar “trabajando” con ellos: delimitando el espacio y el
horario de trabajo (especialmente con los chicos), explicandoles que necesita de su
colaboracién, y enfatizando el concepto de que usted esta en casa pero trabajando. éHace
respetar su espacio de trabajo?

22. éiDonde estoy? La oficina fuera de casa. Como emprendedor, usted realizara varias
tareas fuera de casa y querra permanecer en contacto con sus clientes. Si no se encuentra
en su teléfono fijo, le dejardn un mensaje, o lo llamaran a su teléfono. Revise su correo
electrénico desde un cybercentro y responde las consultas mas urgentes de sus clientes.
Entre reunién y reunién, muchas veces queda un tiempo, breve para otra reunién y largo
para esperar sin hacer nada. Aprovéchelo para realizar algunos llamados pendientes. iNo
olvide llevar su agenda, sus tarjetas de negocio y su carpeta de presentacion consigo!

23. éLo que vale? Su actuacion profesional. Sus clientes lo evalGan por el resultado de
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su trabajo, por su actuacién profesional. La evaluacion es ajena al lugar en el que se elabor6
el producto o servicio entregado a su cliente. Ademas si usted tiene acondicionada su oficina
en casa, si cuenta con centros colaboradores, si siempre permanece en contacto con sus
clientes, si la atencion es profesional, su cliente continuara eligiéndolo. iQue su actuacion
valga!

24. éCon quién? iUsted no es una isla! Es posible que pase muchas horas frente a su PC,
porque su actividad asi lo demanda; o, que su trabaje le pida muchas horas en su taller-
hogar. Ademas de su receso laboral pautado en el cronograma, rednase con otros artesanos,
consultores, profesores, contadores, disefiadores, etc. Organice encuentros para
intercambiar ideas sobre el negocio y de /os otros, con Unico fin de divertirse. Durante el dia,
mantenga el contacto con los clientes, por teléfono, por mail. Los mismos medios resultan
para consultas a colegas. iAgende dos eventos para esta semana!

25. éQuién me conoce? Promocion I. Ahora llegd el momento de la difusion de su
empresa. La idea fuerza es: “promocione o publicite alli donde estén sus clientes”. Hay varios
canales, por ejemplo: los sitios web, los boletines electrdnicos, los foros virtuales, escribir
articulos para los e-zines, escribir un e-book (libro electrénico), etc.. Siempre preglntese
ddénde estan sus clientes, qué sitios visitan, iqué les interesa a sus clientes!

26. éQuién me conoce? Promocion II. Pero no todo es promocion on line, o a través de
Internet. Por ejemplo: muestras gratis de productos, y también de servicios, postales,
regalos, concursos, sorteos, telemarketing, publicidad gratuita, medios de comunicacion
segmentados, etc. Hay muchas posibilidades para llegar a sus potenciales clientes. iUsted es
su relaciones publicas, difunda su negocio! (Mas formas de promocionarse en la seccion de
e-books del sitio).

27. EEl técnico en casa? Prever. En un punto anterior, mencionamos a los imponderables
que ocurren a cualquier emprendedor hogarefio. Un caso tipico son los virus informaticos que
hacen desastres con nuestra valiosa informacion (a pesar de las precauciones tomadas) y
nos dejan sin una de las grandes herramientas para trabajar. Si usted es un experto en la
materia, resolvera rapidamente el problema. En caso contrario, prevea como contactar a su
técnico, y, al igual que los colaboradores, si vendran a socorrerlo en fines de semana y fuera
del horario comercial. éDénde estan los datos de contacto de su técnico?

28. éQuién sale a vender? iUsted! El emprendedor todo el tiempo esta vendiendo: su
imagen, su trabajo, su tarjeta de presentacion, etc. En la primera etapa de posicionamiento
de la empresa, probablemente sea usted mismo el que asuma esta tarea. Primero, usted
conoce mejor que nadie el negocio y a sus clientes. Segundo, vender es una excelente forma
de estar en contacto con ellos, oir sus devoluciones, sugerencias, necesidades y deseos.
Tercero, si usted vende, desarrollard esta nueva habilidad que le permitird venderse en otros
aspectos. iAnimese a vender!

29. éQuién sale a vender? éCOmo? Si la mala noticia es que es nuevo en la venta, la
buena noticia es: iaprender a hacerlo es posible! Como me referi en el punto anterior, todos
estamos vendiendo nuestras ideas, no sélo productos y servicios. Un curso de ventas es una
gran inversion para cualquier persona, y mucho mas para un microempresario. Tres
recomendaciones basicas, cuando salga a vender: 1) conozca a su producto tanto como a su
cliente, 2) escuche a su cliente y 3) ofrézcale beneficios, équé hara su producto para mejorar
la vida de su cliente? iAnimese a vender, y a vender... !

30. éQuiénes son mis clientes? iCondzcalos! La razén de nuestros emprendimientos son
nuestros clientes. Cuanto mas los conozca, mas aprendera a satisfacer sus necesidades y sus
deseos. Preglntese: équiénes son? équé datos tiene de ellos? éson clientes actuales? éson
cliente potenciales? édénde viven? équé productos o servicios consumen? écudl es el nivel
sociocultural? ¢écudl es el poder adquisitivo? Obtenga la mayor cantidad de informacién
posible sobre la razén de su negocio. No sélo preguntese, sino también pregunteles
directamente. Investigue a través de medios especializados y una observacién metddica.
¢Quiénes son sus clientes?
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31. éQuiénes son sus clientes? iContactelos! Conozca a sus clientes y mantenga el
contacto. Recuerde que un cliente satisfecho es la mejor publicidad de una empresa.
Mantener el contacto con ellos es una forma de promocionar su negocio. No sélo se trata de
responder consultas por mail o por teléfono. Encuéntrese con sus clientes y, por sobre todas
las cosas, iesclchelos!

32. ¢Y ahora que las cosas van mal? La espera. Instalar la empresa desde el hogar,
administrarla, producir, vender, promocionarla son tareas que cada una constituye un
pequefio emprendimiento en si misma y demanda duro esfuerzo. Y requiere tiempo. Sin
embargo, si usted ha escrito su plan de negocios, se ha asesorado correctamente, y esta
trabajando de acuerdo al cronograma, usted da los pasos correctos para alcanzar sus
objetivos. En la espera, continle trabajando, reinase con otros emprendedores para
compartir su experiencia y refrescarse. En la espere, iactle!

33. iY ahora que las cosas van mal? Los ajustes. Puede ser que, a pesar de su
planificacion, en la marcha advierte algunos “errores que no condujeron a nada”. Repiense al
“error” como una experiencia de la cual aprender, la forma en que sabe que no volvera a
hacer las cosas. El “error” le permitird modificar el rumbo original de su plan. Gracias a él,
intentara nuevas alternativas para alcanzar sus objetivos. iAjuste su plan y continte!

34. iAdelante! Una cuestion de actitud. En el punto 2 nos remitimos a la importancia de
la automotivacion para quien desea emprender. AUn en los momentos en los que “las cosas
van mal”, cuando hay que esperar los ansiados buenos resultados o cuando debemos hacer
ajustes porque equivocamos el camino, el emprendedor debe guardar una actitud positiva.
Si su negocio es su pasion, sera tarea facil (por lo menos, no tan dificil) y entendera que
usted esta en el camino adecuado, esta en carrera. iSi usted se mueve en direccion a sus
objetivos, esta todo ok! ;-)

35. iAprendiendo a tejer! Trabajar en red. Dijimos que usted no es una isla y necesita
de su red: su grupo de gente conocida, amigos, colegas, otros emprendedores, etc. No sélo
para apoyarse en ellos y mantener la motivacién. Ademas para trabajar en red. Reflexione
un instante sobre la heterogeneidad de sus contactos y en la diversidad de negocios que
pueden tejerse entre ellos, o entre ellos y usted. Al igual que con sus clientes, mantenga un
contacto vivo su red. ¢A qué contactos les interesaria particularmente su nuevo
emprendimiento?

36. iLa casa nos queda chica! Si bien usted da los primeros pasos como emprendedor
desde casa, en su plan de negocios ha descripto lo que espera para su empresa en el futuro
(a mediano, corto y largo plazo). Considere esta proyeccion, sumada a la evaluacion que
vaya realizando para repensar la empresa bajo otra estructura legal (por ejemplo, una
sociedad). Por otro lado, si fuese necesario ampliar su infraestructura, repensarla fuera de
los muros de su hogar. éPuede imaginar su empresa en esa etapa?

37. iAhora somos mas! En el aqui y ahora: usted es el microempresario y cubre todas las
funciones requeridas para que la empresa funcione. Avanzando en la carrera desde casa, y
siguiendo su plan de negocios, en algiin momento, demanda personal en el que delegue
ciertas tareas secundarias. Asi usted se ocupara de las centrales de la empresa. Encarguese
usted mismo de seleccionar el personal y de entrenarlo a imagen y semejanza del negocio.
¢Puede imaginar su empresa en esa etapa?

38. iTrabajar en casa? ¢Es para usted? En el punto 2 usted se hizo esta misma
pregunta: “¢Trabajar en casa, es para mi?”. Ahora que estamos llegando al final de la
entrega, tal vez pueda responder. ¢Qué ha decidido? Si emprendera desde casa,
ifelicitaciones! Si cree que no es para usted, lo aliento a continuar buscando aguello que si
sea para usted. iDeterminese a encontrarlo!

39. Aplicacion de lo aprendido. Las ideas sirven en los manuales, en los libros, en las
revistas de negocios, en los apuntes de clase y en su memoria del curso de capacitacion.
Pero mucho, mucho mas sirven cuando usted las aplica. iPruebe estas 40 ideas!
iImpleméntelas! iMejorelas! iY vuelva a aplicarlas!
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40. iCante una idea! Convierta su emprendimiento en un desafio. Los desafios nunca son
aburridos. iAnimese a cantar una idea... o cuarenta... o mas!
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Le canto las 40... Ideas discutibles para aprovechar Internet sin temores

Una madrugada mas y usted aun trabajando, ¢adiviné? Chequeando e-mails de altimo
momento y... respondiéndolos, visitando algunos sitios web de su competencia, aprendiendo
un nuevo programa para enviar mails a sus clientes, descargando a su PC un informe
publicado por su asociacidon amiga, y preparandose para tener una conversacién virtual con
un colega que esta en otra ciudad... y todo gracias a Internet.

“Internet vino para quedarse”, éescuché esa frase? Pues, no es sélo una frase, ya es una
realidad y totalmente aprovechable para nosotros los emprendedores. Gracias a la red de
redes, pequefos, medianos y grandes empresarios tenemos a nuestro alcance la misma
informacion. éQué podemos hacer para aprovechar ese conocimiento? éQué haremos hoy
para emplearlo en beneficio de nuestro emprendimiento? Vemos que discutibles generamos
juntos con este nuevo Le canto las 40...

iAh!, recuerde que son ideas "discutibles" por lo que significaria mucho para mi que usted
refutara una o todas de estas ideas.

Aqui le canto las 40... iDisfratelas!

1. “éPara qué Internet?”. Internet es la herramienta que le permite comunicarse con sus
clientes: enviar e-mails con las novedades de su emprendimiento o un presupuesto que llega
justo a tiempo a un potencial cliente en otra ciudad, ivenderles! Ademas: consultar a un
colega que reside en otro pais, intercambiar informacion con varios profesionales al mismo
tiempo, hacer una investigacién de mercado, dar a conocer sus productos o servicios durante
todo el dia y durante todo el afio, preparar material de promocion, etc., etc., etc.. Internet
esta de su lado, los costos estan de su lado.

2. “Yo no sé nada de nada”. (Esto es lo primero que usted pensoé cuando leyd el titulo de
este Le canto las 40...? Todos en algin momento hemos dicho lo mismo. Seguramente
cuando usted se inicié en lo que hoy es su profesion, oficio o emprendimiento, tampoco sabia
“nada de nada”. iUsted puede aprender! Aprovechar los beneficios de Internet no requiere
de habilidades especiales. La Unica condicion es: iperder el temor! Imaginese cuantos pasos
puede dar hacia su futuro emprendimiento o hacia los objetivos de su negocio actual.
iAnimese!

3. “"No tengo una PC”. ¢(Esto es lo segundo que usted pensd cuando leyo el titulo de este
Le canto las 40...? Actualmente hay cientos de centros: locutorios, cibercentros o
cibercafés, donde usted puede acceder a una PC y conectarse a Internet, por un
valor muy econémico. Muchos de estos centros, cuentan con espacios comodos para
quienes van a “trabajar”, considerando que también reciben publico interesado en los juegos
en red. Recorra su localidad, visite distintos cibercentros y evalle cudles son los mas
favorables econdmicamente y ademas, que ofrezcan condiciones apropiadas para realizar sus
actividades laborales.

4, “éComo aprendo?”. Tal vez usted si tenga una PC en su hogar pero sus hijos sean los
Unicos que la manejen. Tal vez... usted le pida a sus hijos que revisen su correo electronico y
que respondan sus mensajes. éPor qué? Quiero decir: piense en el tiempo que ahorraria si
aprendiera a hacerlo usted mismo. Usted es afortunado: tiene en sus hijos a grandes
maestros de Internet. Una forma de aprender es solicitar ayuda a sus hijos, no para que nos
bajen los e-mails, sino para qué nos den algunas lecciones sobre coOmo administrar
nuestro correo electrénico, por ejemplo. iPida ayuda!

5. "éCémo aprendo?”. Tome un curso. Hay varios institutos que dictan cursos breves sobre
Internet para no especialistas: desde cdmo administrar su correo electrénico, como navegar
en Internet hasta cdmo vender productos en Internet. La oferta es variada en tematicas,
duracion y costos. Saque a relucir el espiritu de investigador y encuentre el curso que
mas se adapte a su perfil. Otra opcidn: organismos y asociaciones que dictan algunos
cursos basicos sobre Internet de manera gratuita. Algunos sitios web también ofrecen
tutoriales, visite la seccidon de enlaces de Le canto las 40... iBusque y encuentre!
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6. “iPractique!”. Si usted esta dispuesto a aprender, las alternativas aparecen. Pregunte
todo lo que sea necesario a su tutor informal o formal, no se quede con dudas. Y no se olvide
de ipracticar! Si posee una PC en casa y usted ha iniciado su entrenamiento “informatico”,
destine un par de horas diarias a practicar. Es dificil que la PC se vaya a romper,
literalmente hablando, por el sélo hecho de que usted practique (apesar del imaginario
colectivo). Si no posee una PC, posee un cibercentro amigo. iPractique para conocer
Internet!

7. iInternet no es magica! Internet es una excelente aliada para el emprendedor pero no
es mdgica. Es una gran fuente de informacion y, es cierto, que encontramos casi todo lo que
necesitamos en ella. Pero debemos capacitarnos para aprender a buscary a
iencontrar! lo que necesitamos. Propongase aprender algo nuevo cada dia: algun truco
que le ayude a ganar conocimientos y tiempo. Si cada dia gana en conocimientos y actla en
funcion de esos conocimientos, seguro que estara en el camino de ganar nuevos clientes.

8. iArme su propia base de datos! En esta edicion menciono algunas direcciones de sitios
web solo para ejemplificar. Propdngase, a medida que avanza con su entrenamiento en
Internet, ir armando su propia base de datos, con direcciones utiles. Investigue y
encontrara muchas mas. iTomelo como un ejercicio de su entrenamiento!

9. “éDodnde busco?”. Cuando un emprendedor desde su casa busca algun dato: un
competidor, un producto nuevo, un informe econémico, un teléfono, una direccion fisica, una
direccion web, un organismo publico, un proveedor, un nombre... iun dato! Lo primero que
piensa es: “ilnternet!”. Recurra a los motores de busqueda y / o directorios para
buscar ese dato. Se trata de sitios web en donde, a través de escribir una o varias palabras
relacionadas con su blusqueda (por ejemplo: “emprendimientos”), usted obtiene direcciones
de sitios web sugeridas. Ejemplos: Altavista (www.altavista.com ) Google
(www.google.com).

10. “éQué encuentro?”. Con estos buscadores usted puede investigar el mercado de
su interés: visitar la pagina de sus competidores, conocer qué productos estan ofreciendo,
si estan vendiendo en la web o si sélo estan promocionando sus productos, estudiar el perfil
de su publico a través de publicaciones especializadas, acceder a articulos o informes
editados por organismos publicos o privados con tendencias econémico-sociales, navegar en
los sitios web de las empresas que pueden ser modelos de analisis para su futuro
emprendimiento, estudiar qué hacen otros paises respecto del producto o servicio de su
interés, acceder a informes editados por universidades o institutos técnicos relacionados con
su negocio. iPonga a los buscadores y directorios a trabajar para usted!

11. “No tengo un e-mail” (I). Aunque su emprendimiento no esté relacionado con
Internet directamente, el correo electronico o e-mail representa uno de los canales
mas habituales para comunicarnos con los clientes. Si usted no tiene un e-mail,
existen sitios web donde ofrecen este servicio de manera gratuita. Usted se inscribe
facilmente con sus datos personales, define el nombre que llevara su correo electrénico y
una clave personal con la cual accedera para administrar su correo, desde cualquier
cibercentro o locutorio. iEspero su e-mail! Por ejemplo: Hotmail (www.hotmail.com) Yahoo
(www.yahoo.com).

12. “"No tengo un e-mail” (II). En el inicio de su negocio aproveche el servicio gratuito
de e-mail, luego evalle tener un e-mail pago y / o con su propio dominio (ejemplo:
info@suemprendimiento.com). ¢Cual es su e-mail? iEscribame!

13. “éPara qué el e-mail?” (I). Primero, para que su cliente se comunique con usted, en
cualquier momento del dia, no sélo durante el horario laboral. Segundo, para que su cliente
se comunique con usted, aunque esté lejos de la ciudad en la que usted administra su
emprendimiento. Tercero, para que usted se comunique con su cliente a través de notas,
boletines, catalogos, etc. éCudl seria su inversion si tuviera que enviar estos mensajes
por el correo postal?

14. “éPara qué el e-mail?” (II). Recuerde que su cliente espera su respuesta cuanto
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antes, revise su casilla de correo con frecuencia. Si no puede ser diariamente, por lo menos
semanalmente. Si sac6 su e-mail para estar en contacto directo con sus clientes... iMantenga
el contacto!

15. “éPara qué el e-mail?” (III). Para participar en listas de discusidn o foros virtuales.
Una vez que usted se subscribe, recibird en su correo electrénico los mensajes de todas las
personas que participan. Y cuando usted envie un mensaje también les llegara a todos ellos.
Un foro es una forma interesante de intercambiar discutibles con personas que
comparten intereses comunes. iPruebe con los siguientes ejemplos para encontrar algun
foro al cual hacer sus aportes! Por ejemplo: Domeus (www.domeus.es) Elistas
(www.elistas.net).

16. “El chat es cosa de chicos”. Estar cerca de nuestros clientes es una de las claves del
éxito de nuestro emprendimiento. Un mensajero instantaneo le ayuda a lograrlo. Un
mensajero es una sala de chat privada. Usted descarga a su PC un programa que le
permite comunicarse en tiempo real con otras personas (aquéllas con las que usted
desee, no es de acceso publico). Asi podra conversar (chat, en inglés) siempre que usted
esté conectado a Internet. Ejercitese con algunos de estos ejemplos y iespero su e-mail para
que acordemos una reunion virtual! Por ejemplo: ICQ (www.icg.com).

17. “éPara qué el mensajero?” (I). Cualquier programa de mensajero instantaneo le
ayudara en las comunicaciones con sus clientes. Acuerde con su cliente una reunién
virtual. Si su cliente posee el mismo mensajero que usted, ambos podran acordar un dia y
un horario en el que se encuentren on line para conversar: explicar el funcionamiento de su
producto, responder inquietudes sobre la forma de pago, aclarar dudas, tomar un pedido,
etc. ¢Por qué una reunidn virtual? Su cliente puede estar lejos para sostener una charla
telefénica extensa, o prefiera esta modalidad para compartir documentos con usted.
¢Acordamos una reunidn virtual?

18. Para qué el mensajero?” (II). Como emprendedores trabajamos en red. El mensajero
instantdneo es una herramienta basica para los emprendedores, especialmente aquéllos que
trabajan la mayor parte del tiempo desde sus hogares. éNo le paso recibir un mail y
responderlo inmediatamente pero... sentir, sin embargo, que necesitaba “conversar” con el
destinatario? No siempre el teléfono es la mejor solucidn. Si usted tiene un documento
(un articulo, un folleto virtual, la publicidad de su préoxima oferta), desea
comentarlo, hacer correcciones, etc. con el destinatario en tiempo real, el mensajero es
una buena alternativa.

19. “"No tengo un sitio web”(I). Un sitio web: una vidriera las 24 horas, de lunes a lunes,
los 365 dias del afio. Cabe similar sugerencia que en el caso del e-mail, iniciando su
emprendimiento usted puede aprovechar el alojamiento gratuito que ofrecen
muchos sitios web. Estos sitios ofrecen espacio para que emprendedores como usted
armen su propio sitio web, incluso le proveen “estructuras pre-armadas” para facilitarle el
disefio del sitio. Empezar es el gran tema... iEmpiece! Por ejemplo: Geocities
(www.geocities.com).

20. “"No tengo un sitio web"” (II). En el inicio aproveche el alojamiento gratuito, luego,
evalle seriamente contratar un alojamiento pago para su sitio web, con su propio
dominio (ejemplo: www.suemprendimiento.com o www.suemprendimiento.com.ar). éCual es
la direccién de su sitio web?

21. “¢Para qué el sitio web?"”. Mientras una empresa trabaja en un horario comercial, por
ejemplo de: 9 a 18 horas, su empresa en Internet mantiene sus puertas abiertas
isiempre! Mientras usted esta durmiendo, su empresa continda mostrando sus productos /
servicios al publico visitante, su empresa continla seduciendo a sus potenciales clientes con
la oferta del dia, su negocio sigue recibiendo visitas. Aprenda cémo comunicarse eficazmente
con sus visitantes, asesérese con especialistas, consulte a emprendedores que ya tengan sus
sitios web. Recuerde: iusted puede aprender!

22. iAproveche!, el contexto. Para tomar buenas decisiones sobre su emprendimiento,
usted debe contar con suficiente informacion. Los acontecimientos diarios, a nivel
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social, econémico y politico influyen en la toma de decisiones. Los diarios nacionales e
internacionales cuentan con versiones virtuales de sus publicaciones. Suscribase para recibir
los titulares de las secciones o suplementos de interés para su empresa. Frecuentemente los
diarios realizan investigaciones o encuestas especiales sobre las tendencias de diversos
mercados. iManténgase alerta al contexto!

23. iAproveche!, la capacitacion. Internet le ofrece mas de un portal con suficientes
cursos virtuales gratuitos, con amplia variedad de tematicas. Aproveche la informacion
disponible en la red de redes. Visite diferentes portales educativos, recérralos, inscribase
en alguno de sus cursos, evalle el material. La capacitacién virtual le permite administrar
sus tiempos y trabajar los temas a su propio ritmo. Tomar un curso virtual desarrolla
habilidades para aprovechar Internet isin temores! Por ejemplo: Mail x Mail
(www.mailxmail.com) Emagister (www.emagister.com).

24. iAproveche!, facilitar el trabajo diario (I). ¢Quién no desea que le faciliten el trabajo
diario? En Internet usted encuentra programas que haran mas faciles las actividades diarias
de su empresa. Los dos ejemplos son programas que permite manejar documentos
de una manera mas agil, especialmente cuando se trata de recibirlos y / o enviarlos via e-
mail. Uno: el Winzip, para comprimir archivos y dos: el Acrobat Reader, para leer
documentos “.pdf”. Son programas muy Utiles pues la mayoria de la informacion requiere de
ellos. Por ejemplo: Winzip (www.winzip.com/ddchomea.htm) Acrobat Reader
(www.adobe.com/products/acrobat/readstep2.html).

25. iAprovechel!, facilitar el trabajo diario (II). Ademas de los dos programas de la
discutible 24, hay cientos de programas gratuitos que facilitaran su trabajo desde casa:
agendas, administradores de correo electronico, bases de datos, procesadores de textos,
diccionarios, bibliotecas, programas para la gestion contable, para acelerar la conexidn a
Internet, para mejorar las condiciones de su PC, etc. Si puede hacer su trabajo mejor,
ahorrando tiempo y dinero, épor qué no hacerlo? Visite los ejemplos sugeridos y iagilice
las actividades de hoy! Por ejemplo: Download (www.download.com).

26. iAproveche!, facilitar el trabajo diario (III). ¢Cuanto tiempo le demandan los
tramites? ¢Cuanto tiempo invierte en pagar los servicios e impuestos? Si alguien dijo -
alguna vez -: “tiempo es dinero”, mejor no haga calculos. Un emprendedor, especialmente
aquél que esta iniciando su empresa, invierte mucho tiempo. ilnviértalo bien! Aproveche
Internet para hacer sus tramites: si hay informacidén que necesita, acceda desde de los
sitios web de los organismos publicos o privados, en vez de acercarse hasta las oficinas. Y,
en varios casos, puede abonar sus impuestos y servicios on line (servicios publicos, tarjetas
de crédito, aportes impositivos y previsionales, etc.) iInvestigue para perder el temor!

27. iAproveche!, la informacion en inglés. Gran parte de la informacién que se
encuentra en Internet esta en el idioma inglés. Usted no puede perderse sitios web que le
aporten ideas para su futuro o actual emprendimiento, por desconocer el idioma. Visite los
ejemplos de la discutible 25 y busque “traductores”. Estos programas le permitiran
traducir desde palabras, oraciones, pasando por articulos y hasta sitios enteros.
Recuerde que se trata de programas, por lo que, los resultados obtenidos le acercaran una
buena traduccidn pero no dptima. Si necesita una traduccion fiel, recurra a un profesional de
la traduccion. En ese caso, recurra a un directorio y busque en profesionales, busque en la
pagina del colegio de traductores de su ciudad, o en la version virtual de las paginas
amarillas. iInternet, una vez mas!

28. iAproveche!, la informacion sobre emprendedores. En la gran red existe muchisima
informacion sobre los emprendimientos: sitios web creados especialmente: orientado a
emprendimientos desde el hogar; sitios orientados a mujeres emprendedoras; areas de
universidades orientadas al fendmeno emprendedor; organismos publicos y privados que
brindan capacitacion y asesoramiento; fundaciones sin fines de lucro, etc. Amplie su base de
datos. Por favor, no se conforme con mis dos ejemplos ;-) Por ejemplo: Soy entrepreneur
(www.soyentrepreneur.com).

29. iAproveche!, promocionar en Internet. Venimos hablando sobre como promocionar
nuestros productos / servicios. Para dar a conocer nuestro emprendimiento empleamos las
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ideas tradicionales, pero también nuevas ideas relacionadas con Internet: publicidad en
boletines electrdnicos, en sitios web, intercambio de banners, postales virtuales o e-cards,
etc.; estos medios virtuales con costos menores a sus pares tradicionales. iPierda el pudor
con Internet!

30. iAproveche!, comprar en Internet (I). Si se trata de tiempo, recuerde cuanto tiempo
le demanda realizar sus compras. En Internet, puede salir de compras para adquirir los mas
variados productos (electrodomésticos, libros, cursos, bombones, flores, etc.). Si esta
buscando un proveedor, puede hacer una bdsqueda en un directorio o en una guia virtual,
luego visitar los sitios elegidos, recoger la informacién mas importante y descargar a su PC
algun catalogo con los productos (con fotos incluidas). éCuantos dias le hubiese tomado
recorrer uno por uno a los potenciales proveedores para luego decidirse por tres o
cuatro potables?

31. iAproveche!, comprar en Internet (II). Son varios los beneficios de comprar en
Internet, especialmente para emprendedores full time: tiempo, tiempo que se traduce en
horas que usted deja de estar trabajando por realizar sus compras; mas dinero,
generalmente hay promociones especiales (ofertas del dia) para los visitantes; comodidad,
recibir en su casa el producto o servicio adquirido. Visite el sitio web, contactese con su
director o con un representante de atencion al cliente, haga preguntas, recorra el sitio,
conodzcalo, caminelo como cuando va al centro comercial y luego: decida su compra.

32. iAproveche!, vender en Internet (I). La gran red también le permite vender sus
productos o servicios. Si usted analiza vender o no vender a través de su sitio web, le
sugiero que visite otros sitios que ya estan vendiendo a través de Internet. Hay
varias opciones para hacerlo: emplear programas especiales para cobrar con tarjetas de
crédito, empresas intermediarias que realizan la cobranza de tarjetas por usted, utilizar una
cuenta corriente o caja de ahorro para recibir depédsitos. iEstudie las alternativas! Por
ejemplo: Amazon (www.amazon.com) Flores Express (www.floresexpress.com.ar).

33. iAproveche!, vender en Internet (II). Si va a vender en Internet, genere la
confianza en su cliente. Comuniquese abiertamente con él. Muestre quién es usted, cuales
son sus calificaciones, cual es la misidon de su empresa. Dialogue con su cliente a través de
cada uno de los medios de contacto (e-mails, newsletters, promociones, etc.). Abra las
puertas de su sitio web, esté atento a sus inquietudes, responda las dudas sobre sus
productos y la forma de adquirirlo, rapida y detalladamente. iGenere confianza y venda!

34. iAproveche!, vender en Internet (III). Capacitese sobre e-commerce o comercio
electronico, lea todo la literatura que encuentre sobre el tema, asista a conferencias y
cursos, asesdrese con un especialista. La venta en Internet comparte cédigos con la
venta tradicional pero como el canal es diferente al presencial (o al telefénico), maneja
codigos y tiempos distintos.

35. iAproveche!, oficina temporaria. ¢cNecesita una oficina de manera temporal? ¢Esté
organizando un curso y usted es un emprendedor desde su hogar? ¢Urgente? Haga una
visita por las empresas que brindan el servicio de oficinas temporarias... en la web:
vea las fotos de las oficinas, de la sala de reuniones, lea la descripcidon de las caracteristicas,
solicite el presupuesto por e-mail, reciba el presupuesto por igual medio y decida a cual
visitara en persona. Cuénteme cémo salid el evento. Gracias anticipadas ;-)

36. iAproveche!, viaje en Internet. {Tiene que viajar por negocios? Sabe que mi
respuesta sera: “ilnternet!”. Existen varios sitos web de empresas de turismo y transporte,
donde usted accede a basta informacion para armar su viaje. En vez de tomar un par o mas
dias para organizarlo, realiza algunas visitas virtuales a las empresas e incluso, hasta pueda
enviar un mail desde la misma pagina para realizar la reserva. ¢A donde vamos? ;-)

37. Internet es otra herramienta. En la presente edicién, hemos visto diversas formas de
aprovechar Internet para potenciar nuestro emprendimiento. Combine las actividades que
realiza a través de Internet, con otras a través de los medios tradicionales: correo
postal, teléfono, celular y el contacto “cara a cara” con sus potenciales y actuales clientes
siempre que sea posible. Internet demuestra que es una “poderosa” herramienta para los
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emprendedores especialmente, pero recuerde: ies otra herramienta, no la Unica!

38. iExiste algo mas que el trabajo! Por suerte, si. Existe algo mas que el trabajo. Y
para esa otra parte de nuestras vidas, le sugiero: iaproveche Internet!. (Cudles son
sus planes para el fin de semana? éUna pelicula? éUna obra de teatro? ¢Una cena en el
centro de la ciudad? éUn viaje de relax en las afueras de la ruidosa ciudad? éUn fin de
semana en la playa que se extendera dos dias mas? Ingrese a su, a esta altura, buscador o
directorio “amigo” y simplemente escriba su deseado objetivo de fin de semana. Evalle los
resultados arrojados y ipase un excelente fin de semana! Quizas nos encontremos alli :-).

39. Aplicacion de lo aprendido. Las ideas sirven en los manuales, en los libros, en las
revistas de negocios, en los apuntes de clase y en su memoria del curso de capacitacion.
Pero mucho, mucho mas sirven cuando usted las aplica. iPruebe estas 40 ideas!
iImpleméntelas! iMejérelas! iY vuelva a aplicarlas!

40. iCante una idea! Convierta su emprendimiento en un desafio. Los desafios nunca son
aburridos. iAnimese a cantar una idea... o cuarenta... o mas!
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Le canto las 40... Ideas discutibles para promocionarse iescribiendo!

¢Un domingo para descansar? Uno hace lo que puede y, por suerte, lo que puede es
suficiente para dar el primer paso y seguir adelante iuna vez mas! Una tarde ideal para
redactar el texto de una promocion exclusiva, el articulo para un portal de emprendedores y
empezar con un informe especial virtual solicitado por un portal de negocios. ¢Quién dijo que
usted no sabia escribir? ;-)

¢Crey0 que las ideas para promocionar su emprendimiento habian terminado? Permitame
decirle que recién estan empezando. Porque a esta altura, ya habra perdido el pudor y
seguramente, como todo emprendedor, redoblara fuerzas para la siguiente campafia. éPor
qué no hacerlo escribiendo? Quiero dedicar este Le canto... a quenes hoy decidan escribir
su iprimer articulo! para dar a conocer su negocio. ¢Tal vez usted? Hagamelo saber aqui.

iAh!, recuerde que son ideas "discutibles" por lo que significaria mucho para mi que usted
refutara una o todas de estas ideas.

Aqui le canto las 40... iDisfritelas!

1. iEscriba! Una de las formas mas interesantes de dar a conocer su emprendimiento es
iescribiendo!: articulos, informes y libros. Usted posee conocimientos y experiencia en
una determinada area, {por qué no compartirlos? Tenga muy presente la siguiente idea:
usted puede poseer un excelente producto o servicio para sus clientes pero si no lo
comunica, dificilmente ellos se den por enterados. La escritura es uno de los canales.
iAnimese!

2. Los beneficios de animarse. Los beneficios de escribir articulos son varios: 1) le
ayudara a posicionarse dentro de su especialidad, 2) conocera a muchos de sus
lectores que se contactaran para hacerle comentarios sobre sus articulos, 3) conocera a
muchos editores de boletines electrdnicos o directores de sitios web que le solicitaran
material para publicar en sus medios, 4) usted adquirird nuevos conocimientos y 5)
desarrollara su habilidad como escritor de articulos. A propdsito, écudl es su especialidad?

3. Escribir para... Muchos medios buscan escritores como usted, con ganas de compartir
conocimientos y experiencia con grandes comunidades de Internet, por ejemplo. Los sitios
web e incluso los boletines electronicos, siempre buscan contenidos valiosos para sus
propios lectores o visitantes. También existen medios graficos como las revistas
especializadas o suplementos de periddicos y diarios, que ofreceran espacio para sus
articulos. iInvestigue este mercado!

4, éUna nueva experiencia? ¢Nunca escribio un articulo? Considere a este aspecto
como un area mas a desarrollar, de las tantas que usted ha ido aprendiendo en su carrera
de emprendedor. Témelo como un nuevo desafio: capacitese, practique y actle. La mayoria
de los emprendedores han estado en el punto de partida en el que usted se encuentra hoy.
Recuerde que lo que no sabe, puede aprenderlo. éCual sera el primer paso al respecto?

5. iUna nueva experiencia! Una premisa: ilea y escriba! Lea articulos de otros
escritores para aprender de ellos, estudielos, vea cual es el lenguaje que emplean, el
formato que dan a sus publicaciones, las tematicas sobre las que escriben. Lea boletines,
revistas, libros que ayuden en su entrenamiento. ¢Por ddnde empezara su capacitacion?

6. “éSobre qué escribo?” (I). No me diga que piensa: "pero... ésobre qué voy a
escribir yo?”. Antes de sentarse a escribir su articulo, debe elegir un tema. Y para ello,
debera enfocarse hacia su publico lector. Preglntese: équé temas serian de interés para
esos lectores?, {qué problemas manifiestan los mismos?, {qué tipo de ayuda reclaman?,
équé nivel de conocimientos posee dicho publico?. iAnalice las necesidades de su publico!

7. “éSobre qué escribo?” (II). Hace dos discutibles hablé de una premisa, ahora es
tiempo de una segunda: su articulo debe responder a un problema. En el analisis previo,
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descarto que habra encontrado mas de uno para su articulo. Tome un problema y desarrolle
las soluciones o alternativas a través de su articulo. iAyude a sus lectores a resolver sus
problemas!

8. “iYa encontré el tema!”. Una vez analizadas las necesidades de su publico, podra
encontrar el tema de su articulo. Aunque conozca el tema en cuestion, realice una pequena
investigacion para: actualizar datos, incluir estadisticas, citar experiencias, anécdotas o
metaforas que ilustren su publicacion. Dediquese a esta etapa preliminar para hallar datos
que diferencien a su material del resto. éCual sera ese dato que lo diferenciara?

9. El mapa del articulo. {Reunid toda la informacidn? El paso que sigue consiste en
organizar dicha informacion. Le propongo el siguiente ejercicio: tome una hoja en blanco y
un lapiz. Escriba en ella los distintos sub-temas que incluird en su articulo. Simplemente
haga una enunciacién de los mismos. Por ejemplo: si el tema es la promocidn de
emprendimientos (familiar, éno? ;-)), los sub-temas podrian ser: la importancia de la
promocién para un emprendimiento, tarjetas de negocio, carpeta de presentacion, firma, red
de contactos, etc. ¢Cudles son los sub-temas de su primera publicacién?

10. La estructura del articulo. La estructura general consiste en dividir a su articulo en:
introduccion, desarrollo y cierre. Introduccidon para presentar el tema, desarrollo para
exponer las soluciones propuestas y cierre para las conclusiones. Usted puede emplear
diversos formatos para su publicacién: desde pasos sencillos para..., tips utiles para..., o
articulos llamados “how-to”, es decir: como hacer / ser / lograr... iApele a su creatividad sin
perder de vista su publico objetivo!

11. “Intitulado...”. Armada la estructura de su primer articulo, es momento de definir el
titulo. Piense que sus lectores son “bombardeados” por suficiente informacion durante todo
el dia, por lo tanto, debera captar su atencion. Emplee un titulo atractivo y que, de
alguna manera, enuncie la respuesta a dicho problema. Por ejemplo: “Cémo armar su
empresa desde el hogar en diez pasos” o “40 Ideas discutibles para promocionarse
iescribiendo!”.iUsted lo hara mejor que yo!

12. Primer parrafo. En el primer parrafo, presente el tema del articulo. Puede hacerlo a
través de una breve anécdota en la que se describa la problematica: de un cliente, de un
lector que le ha consultado al respecto, una problematica suya, épor qué no? éCodmo lo
presentaria?

13. Mas sobre parrafos. Emplee parrafos cortos, especialmente si sus articulos seran
publicados en Internet. Recuerde siempre que sus lectores estan expuestos a mucha
informacidn y resulta muy facil distraerse con otros estimulos visuales cuando el material no
resulta interesante por la extensiéon, contenido, etc. iCapte la atencion del lector!

14. Escriba como habla (I). iLe resulta conocido el titulo de esta discutible? Cuando
escriba intente conversar con su lector. iConverse! Imagine que usted esta frente a él.
Emplee un lenguaje sencillo, facilite la comprension de lo que escribe. Haga amena la lectura
de su material.

15. Escriba como habla (II). Si se trata de articulos muy técnicos o de caracter
cientifico, que requieren la utilizaciéon de términos especificos, expliquelos segln
corresponda. También puede incluir una breve nota al final, con dichos términos. ¢Qué
palabras de su especialidad incluiria en esta nota?

16. Humor... divino tesoro. El humor es un excelente recurso para las presentaciones
orales y... escritas. Por supuesto, que siempre tendremos presente, el tipo de publicacion.
No se trata de chistes, sino de “guifios” al lector o complicidades, que si usted y él
estuvieran frente a frente, les haria esbozar una sonrisa a ambos. Si usted utiliza este
recurso habitualmente, no resultara dificil. iPruébelo!

17. Toda la informacién. No escatime en sus propuestas o sugerencias a sus lectores. No

tema que sus lectores no le consultaran o contrataran porque ha dado “la soluciéon” en sus
articulos. Para que sus potenciales compren sus productos o servicios, primero deben creen
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en usted. iCuénteles sus trucos y lo elegiran!

18. Abra el cierre. Suena extrafio, éno? En el cierre de su articulo, motive a su lector a
hacer algo con las sugerencias, tips o ideas propuestas. Impulse a su lector a poner en
practica lo que leyd. Por ejemplo: iImpulse a su lector a actuar!

19. Firme aqui, por favor. Cuando firme su articulo, no olvide incluir todos los datos para
que sus lectores se comuniquen con usted: su nombre, su empresa, direccion de sitio
web (si posee), direccién de correo electrénico. Ademas recuerde que si usted tiene mas
material para ofrecerles a los lectores, este es un buen espacio para promocionarlo.
iAproveche este espacio para darse a conocer!

20. Revise su material. Antes de enviar su articulo al editor, revise su material. Léalo un
par de veces para verificar que no haya faltas de ortografia. Luego, le sugiero que no

insista con la revision, dado que siempre habra “algo” que querra modificar. De seguir asi...
nunca lo enviaria. Revise posibles faltas y ienvielo!

21. Un detalle... Antes de enviar su material, pregunte al editor qué formato prefiere
para la publicacién (un archivo word, un archivo .pdf, etc.). Si se requiere un tipo de letra en
particular, la extension del articulo, el estilo de la firma del autor, etc. Hagale saber al editor
que usted acondicionara el articulo para comodidad del sitio. iCuide los detalles!

22. Agradezca al editor. Uno nunca deja de promocionarse. Cuando su articulo sea
publicado, envie una nota de agradecimiento al editor o director del sitio web. Esta clase
de notas deberian formar parte de su kit promocional. Péngase a disposicidn para la
publicacidn de futuros articulos o material interesante para la comunidad del editor. ¢éCémo
escribiria esa nota?

23. iPromocione su promocion! (I). Mencione su trabajo como escritor en su
material promocional. Si posee un sitio web, incluya los articulos publicados, o bien: los sitios
web o boletines que han publicado su material. iComparta sus logros con sus clientes!

24. iPromocione su promocion! (II). Otra forma de compartir sus logros es enviando
copias de sus articulos a los clientes actuales. Es un detalle que manifiesta el interés
por sus clientes, por mantener el contacto. Autorice su publicacién a los clientes que posean
sus propios boletines o sitios web. éDe qué otra manera compartiria sus logros?

25. Comuniquese con sus lectores. Esté preparado para responder a sus lectores.
Probablemente ellos se contactardn a su mail para: opinar sobre sus publicaciones, para
pedirle mas sugerencias, para comentarles sobre sus propios proyectos, para consultarle por
sus productos o servicios, etc. Usted queria hacer contacto, ahora encarguese de responder
sus mensajes. Es muy gratificante recibir las opiniones de las personas que destinan un
tiempo para leerlos y enviarnos un mail. iEspero su opinion!

26. iEsté preparado! Ofrézcales a sus lectores material adicional. Péngase a
disposicion de ellos. Conéctelos con otros emprendedores o profesionales de su red de
contactos. Comparta sus conocimientos, su experiencia y su red... usted ampliara su red y
sus lectores lo incluiran en la de ellos. ¢éCémo ampliara sus contactos?

27. Capitalice sus contactos. Arme una base de datos con los lectores que le
consultan. Envieles posteriores articulos del interés que han manifestado, cuénteles sobre
sus presentaciones, prepare ofertas exclusivas, manténgalos al corriente de sus actividades.
iExpanda su red!

28. iPromocione a sus lectores! (I). Recoja las opiniones de sus lectores, evallelas para
mejorar sus futuras publicaciones y ademas: ipromocionelas! La opinidn de un cliente
satisfecho impacta positivamente en un cliente nuevo. Haga extensivo este concepto al lector
satisfecho. iPromocidnese con los testimonios de su publico!

29. iPromocione a sus lectores! (II). Propdngale a sus lectores dar a conocer sus
opiniones, promocionandose ellos mismos. Como una cadena de favores: usted se
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promociona con sus testimonios y ellos iopinando! Cuando publique las opiniones, mencione
el nombre, y demas datos de sus lectores - con la debida autorizacion - , la empresa,
sitio web (si posee), e-mail. Como le digo siempre, las ideas para darnos a conocer son
iinfinitas!

30. iéEscribir?! Vemos que la forma de promocionar nuestros emprendimientos, son
variadas y no tienen fin. Escribir es una mas. Elija las mas apropiadas para su negocio.
Propongase escribir un articulo por semana. Ademas de buen ejercicio, resultara buen
canal de promocion. iAl finalizar el afio, habra escrito 52 articulos!

31. iSiga escribiendo... e-book! Con 52 articulos a fin de afio, hablando de capitalizar...
puede capitalizar ese material dandole forma de e-book o libro electrénico. Seria un
estupendo regalo para sus lectores, clientes, potenciales clientes, colegas, participantes de
foros, editores, directores de sitios web, etc. Le aseguro que muchas personas le solicitaran
su e-book gratuito. En futuras ediciones, conversaremos sobre cémo crear un e-book. Por
ahora, piénselo...

32. iSiga escribiendo... informes! Ademas de articulos y libros electrdnicos, escriba
informes. Hay algunos temas que requieren mayor extension y profundidad que la de un
articulo aunque sin necesariamente constituirse en un libro. iEs momento de un informe!
Ofrézcalos como un “bonus” por suscribirse a su sitio web, como un regalo adicional por una
compra, como forma de agradecimiento por la opinidn brindada, como un presente de fin de
ano, etc. éDe qué tratara su primer informe?

33. Contratar a un profesional de las letras. Aunque la idea de esta entrega es que
usted se anime a escribir sus propios articulos, existe la posibilidad de contratar los
servicios de un escritor para la redaccion de sus publicaciones. Por un lado, si estd en sus
inicios, querra reducir al minimo los gastos del negocio. Por otro, disculpeme... insisto en
que se anime a hacerlo usted mismo, ipara aprender a hacerlo!

34. Que todos opinen. Someta a sus articulos a toda clase de evaluacion. Ya hablamos de
la opinion de sus lectores y clientes. Entregue o envie por mail sus articulos a otros
emprendedores, colegas, capacitadores, etc.; aquellas personas que tengan alguna
experiencia en la publicacién de este material y que aporten ideas para mejorar su
performance. ¢Quién recibird su primer articulo?

35. iCreatividad! Sume todas las ideas posibles para obtener un buen articulo. Las
opiniones de “todo mundo”, los articulos especializados incluso esta misma edicion
electronica pero no olvide liberar su propia creatividad para dar forma a sus
publicaciones. Si la idea que tiene no responde a los canones tradicionales, pero siente que
lo representa, preparese y iadelante con ella!

36. Practique... No pierda oportunidad para ejercitar la escritura. Ademas de su articulo
semanal, ¢por qué no subir la apuesta a dos? Tenga a mano, siempre un anotador de ideas
(a mano de todo emprendedor) y luego, conviértalas en articulos. Revise a menudo su
anotador. Luego de escribir un articulo, con la nueva lectura, tome nota de los temas o sub-
temas pendientes para los préximos. iEjercitese como escritor!

37. iMi Publicacion Discutible! Un dia me senté a escribir Le canto las 40... y, aunque
parecia raro como articulo, raro como informe, bueno: iraro! Igual me animé a hacerlo
porque creo que esta edicion electronica - buena o mala - soy yo. iQue sus escritos lleven
su sello personal!

38. iSu Publicacion Indiscutible! iYa penso cual sera el tema de su préoximo articulo?
Perddn: éde su primer articulo? Y équé le pareceria promocionarse con su propia publicacion?
Un boletin electrdnico le permite mantener un contacto frecuente con sus lectores,
potenciales clientes y / o clientes. Si bien serd tema de futuras ediciones, épor qué no
empezar con un borrador de su futuro Le canto?

39. Aplicacion de lo aprendido. Las ideas sirven en los manuales, en los libros, en las
revistas de negocios, en los apuntes de clase y en su memoria del curso de capacitacion.
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Pero mucho, mucho mas sirven cuando usted las aplica. iPruebe estas 40 ideas!
iImpleméntelas! iMejorelas! iY vuelva a aplicarlas!

40. iCante una idea! Convierta su emprendimiento en un desafio. Los desafios nunca son
aburridos. iAnimese a cantar una idea... o cuarenta... o mas!
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Le canto las 40... Ideas discutibles para promocionarse ihablando!

La semana ha resultado corta: reuniones con potenciales clientes, un nuevo socio
estratégico, los ejercicios de la capacitacidn virtual, un encuentro regional con colegas, el
disefio de otro producto... Corta pero muy fructifera. La tarde esta cayendo en la ciudad y
usted terminando de definir los temas para la préxima charla. En unos minutos enviara el
temario por mail. Luego, empezara a armar las diapositivas en su PC. Por lo que puedo ver,
esta edicion sobre presentacidon orales como forma de promocion esta hecha a su medida ;-)

iAh!, recuerde que son ideas "discutibles" por lo que significaria mucho para mi que usted
refutara una o todas de estas ideas.

Aqui le canto las 40... iDisfrutelas!

1. iHable! Una de las formas para dar a conocer su negocio es a través de
presentaciones orales: charlas, conferencias o seminarios en asociaciones comerciales,
industriales o profesionales. Usted posee conocimientos y experiencia en una determinada
area, épor qué no compartirlos? Dichas asociaciones siempre estan buscando expertos en
diferentes especialidades que ayuden a sus asociados a desarrollar nuevas habilidades.
Empiece hoy a prepararse para convertirse en uno de los expertos. iAnimese!

2. Los beneficios de animarse. Los beneficios de dar una charla son muchos: 1) le
ayudara a posicionarse dentro de su especialidad, 2) dentro del auditorio encontrara
potenciales clientes y / o potenciales negocios, 3) los asistentes al evento seran sus
“agentes de prensa” comentando sobre usted y su negocio a personas de su propia red de
contactos, 4) usted adquirird nuevos conocimientos y 5) desarrollara su habilidad como
conferencista en cada nuevo evento. A propdsito, écudl es su especialidad?

3. éUna nueva experiencia? ¢Nunca dio una conferencia? Considere a las
presentaciones como un area mas a desarrollar, de las tantas que usted ha ido aprendiendo
en su carrera como emprendedor. Témelo como un nuevo desafio: capacitese, practique y
actte. Cada uno de los expositores que usted conoce han estado en el punto de partida en el
gue se encuentra en este momento. Recuerde que lo que no sabe, puede aprenderlo. ¢Cual
sera su primer paso al respecto?

4, iUna nueva experiencia! Las posibilidades son varias para capacitarse: tome un
curso; lea articulos, revistas, libros sobre presentaciones orales; asista a charlas o
conferencias. Observe a los expositores: cdmo se presentan, cdmo es el lenguaje verbal y
corporal, cudl es la estructura de su exposicidon, qué ayudas visuales emplea, cual es la
participacion del publico, qué material de apoyo se entrega, cdmo es la organizacién
general del evento, el lugar, etc.. Tome nota de dichos aspectos. Luego reevallelos y
reflexione sobre aquéllos que han sido exitosos y apliquelos en sus propias charlas. ¢Por
dénde empezara su capacitaciéon?

5. El tema es... el tema. (Cudl es su especialidad? ¢Marketing, cocina, informatica,
pintura, idiomas, comercio electrénico, exportaciones, deportes, historia, muasica, disefio
textil, electrdnica, belleza? Desglose su especialidad en varios temas importantes o pilares.
Prepare una charla para cada uno de esos pilares. Cuando prepare su charla respondase a la
siguiente pregunta: {qué herramientas practicas podria aportarle a mi publico? Investigue
gué temas son interesantes para su potencial auditorio. ¢Qué tema eligié?

6. La estructura de su presentacion (I). Elegido el tema, llega la hora de organizar
las ideas: el contenido de su mensaje. Primero, defina el objetivo de su conferencia: que el
publico se informe..., que el publico desarrolle habilidades..., que el publico adquiera
conocimientos..., que el publico desarrolle o cambie de actitud. Definir su objetivo le
permitira seleccionar la informacioén: ideas, ejemplos, citas, estadisticas, es decir, incluir el
contenido que mas se ajuste para lo que usted desea lograr en su conferencia. éCual sera el
objetivo de su proxima charla?
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7. La estructura de su presentacion (II). Definido el objetivo, distribuya el contenido
en una estructura basica: introduccion, desarrollo y cierre. Introduccion: para presentarse a
usted mismo y el tema de su conferencia; desarrollo: para plantear y trata cada una de las
“herramientas practicas” y cierre: para las conclusiones y preguntas finales. Esta estructura
puede ser escrita y memorizada en su integridad o bien, puede trabajarse con apuntes o
notas. El Ultimo es el mas empleado. Usted tiene un “ayuda-memoria” y mayor libertad
para incluir o quitar ideas en el transcurso del evento. Dato: fijar las ideas principales de su
disertacién y la relacion entre ellas. ¢éComo organizara sus contenidos?

8. La estructura de su presentacion (III). Incluya en su presentacion: citas,
anécdotas, graficos, estadisticas, chistes, historias y todo clase de material que describa y
ejemplifique lo que usted dice. Recuerde siempre para su mejor seleccion, enfoquese al
objetivo de su conferencia. Estos recursos ayudan en la comprension de su mensaje y
ademas motivan a su publico. ¢Qué cita famosa vino a su mente?

9. Segundos, minutos, horas. Inicialmente, organice una charla de una o dos horas de
duracién. Distribuya el tiempo segun la relevancia de los subtemas de su exposicion. La
introduccion y el cierre toman aproximadamente el 20% de su tiempo total, el resto
dediquelo al desarrollo. Considere unos minutos al calculo basico que le de a cada subtema,
ademas de las participaciones del publico (preguntas, consultas, opiniones). Luego, de la
primera experiencia usted sabré que ajustes hacer en general y en particular sobre la
distribucion del tiempo. éCual serd la duracién de su charla participativa?

10. Prepare su material visual. Todo expositor cuenta con material visual que acompafie
su ponencia: laminas en papel, transparencias o filminas, diapositivas, etc.. Ahora: prepare
su material visual. Sirvase de ellos para destacar los conceptos principales, aquéllos que
constituyen el eje de su conferencia, esas ideas fundamentales que el publico debe recordar
una vez que haya terminado su conferencia. ¢Qué conceptos de su charla plasmaria en una
filmina?

11. Prepare el material de apoyo. El material visual es el apoyo del expositor y el
material de apoyo es la guia del asistente. Disefie un apunte: con el temario de la
conferencia, los conceptos principales, espacio para sus propias notas. Dicho material ayuda
al participante, lo guia y ademas constituye un excelente recurso de promocidn: incluya una
hoja con datos para contactarse con el expositor. éQué conceptos elegiria para el material
de apoyo?

12. Practique, practique, practique. Usted ha reunido toda la informacion sobre cémo
desarrollar sus habilidades como expositor, ha asistido a diferentes eventos, ha observado a
conferencistas, ha preparado su ponencia y su material visual y de apoyo, ahora, llévelo a la
practica. Testee su conferencia. Practiquela solo frente a un espejo, observe sus
movimientos y gestos. Dé la conferencia para un amigo, colega o socio y pidales un
comentario objetivo sobre su actuacién. éQué tal estuvo?

13. La propuesta “decente” (I). Usted eligio el tema, reunid y organizé la informacién,
preparo su conferencia... ¢y ahora qué? Si ya disefid su conferencia, llegd el momento de
ofrecerla. Arme un listado con asociaciones comerciales, industriales o profesionales, centros
educativos, institutos de formacién profesional, etc.. Busque en sitios web, boletines
electronicos, revistas especializadas, periddicos, suplementos de negocios, paginas
amarillas, guias o directorios, etc.. Contactese con ellos y envieles su propuesta: una carta
introductoria donde explique por qué seria interesante para la asociacion convocarlo a usted,
y un temario: mencione a qué publico esta dirigido, cudl es el objetivo, los subtemas en
general y la duracion. iEmpiece su busqueda hoy!

14. La propuesta “decente” (II). El tema de sus honorarios es conveniente tratarlo
habiendo dado un paso mas, por ejemplo: en una reunién, una vez que ha sido convocado
por la asociacion. Usted puede armar un presupuesto donde se detallen sus honorarios por
hora o por la totalidad de la conferencia. Otra posibilidad: usted y la asociacion acuerdan
compartir los beneficios, por ejemplo segun la cantidad de asistentes. iInvestigue sobre los
valores que maneja el mercado!
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15. iValioso y gratis! Ademas de las conferencias pagas, considere organizar conferencias
gratuitas. Asi como usted puede ofrecer a sus clientes una consulta gratuita, deje que su
publico lo conozca, conozca su emprendimiento, a través de una conferencia gratuita. Con
esta opcion, usted hace la presentacion o introduccién de una futura conferencia paga, por
ejemplo. iSiempre brinde contenido valioso para su auditorio!

16. Adaptese a su publico. Si bien usted prepara “el tema de su especialidad” para dictar
en varias asociaciones, efectle los ajustes necesarios de acuerdo al publico asistente. Arme
charlas por niveles: introductoria, intermedia y avanzada. En algunos casos, las asociaciones
lo convocaran para dirigirse a un publico novato, otras para un publico con conocimientos
basicos o para quienes poseen conocimientos avanzados. iPiense en su auditorio y brindele
lo que necesita!

17. El escenario. Verifique que el lugar donde se realizara el evento cuente con las
comodidades y elementos necesarios. ¢El espacio es cdmodo para la cantidad de asistentes?
¢El lugar es confortable? éEsta aislado de ruidos molestos? ¢Dispone de los elementos que
usted requiere para su presentacién? Por ejemplo: pizarras, fibras o tizas, rotafolios, una PC,
un retroproyector, etc. Visite el lugar antes del evento y revise todos los detalles. ¢Donde
dara su préxima charla?

18. La hora del café. También verifique que las disponibilidades para receso o intervalo en
su conferencia. Ello dependera de la duracién de su conferencia. Dato: luego de hora y
media a dos horas, es conveniente hacer un receso de algunos minutos (15
aproximadamente) pues baja el nivel de atencion del auditorio. Responda a las siguientes
preguntas: éla asociacidon que lo convoca se encargara de ello? ¢éEn qué consistira? ¢Usted
debe encargarse de organizar el coffee break? ¢Es conveniente consultar con un servicio de
catering especializado?

19. La disposicion de las sillas. De acuerdo al tipo de charla que usted organice,
convendra disponer las sillas y mesas. Si se trata de una conferencia, emplee el estilo de
auditorio tipico, varias filas de sillas ubicadas frente al expositor, generalmente dejando un
pasillo en el medio del saldn. De tratarse de una charla mas participativa o con actividades
grupales, distribuya las sillas en pequefios grupos o bien, en un semicirculo para generar
mayor interactividad. ¢Qué clase de participacion quiere para su evento?

20. iLlegé el dia! Después de tantos preparativos, llegé el dia “D”. Arribe temprano al
lugar para ultimar detalles sobre el escenario, elementos y equipos necesarios. Organice su
material visual y de apoyo en el escritorio o una mesa que sirva como tal. Ubiquela a un
costado para que no interfiera entre usted y su auditorio. El resto de sus pertenencias
coléquelas en un lugar aparte del escritorio. Dato: evite que los participantes encuentren “un
vacio”. Escriba su nombre o el nombre de la conferencia, o muestre la diapositiva de
presentacidn en la pantalla, es una forma de dar la bienvenida al auditorio. ¢Como ocuparia
ese vacio?

21. Un plan “"B” Especialmente si empleara equipos como la PC o el retroproyector,
considere tener un plan alternativo. Si dispone de un rotafolios, escriba los conceptos
principales de su exposicidn en él. Asi, podra recurrir a ellos, de ser necesario. Otro ejemplo:
imprima algunas pantallas que pueda distribuir en una emergencia. é¢Usted tiene un plan B?

22. Nervios de acero. ¢Usted estd nervioso? Eso es lo normal. Un poco de adrenalina lo
mantendra alerta y dara energia a su ponencia. Disfrute de su charla, recuerde que usted
cuenta con experiencias que otras personas desean conocer. Piense en lo que usted puede
ayudar a su auditorio y en que otras veces usted logré superar situaciones similares, aunque
fuese en otros aspectos de su vida: iahora también lo lograra! Dato: la actitud de los
asistentes hacia el expositor generalmente es positiva. iReldjese y goce!

23. iAccion! Usted habla, no sélo a través de sus palabras, sino a través de como las
expresa: a través de su lenguaje corporal y de su voz. Los movimientos deben ser acordes a
su ponencia. Datos: ubiquese medianamente cerca de su publico (nunca detras de su
escritorio), muévase dentro de su escenario (no se instale una sola area del saléon), traduzca
una actitud positiva en un gesto positivo (sonria, especialmente en la bienvenida y en el
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cierre del evento), dirija su mirada a todo el auditorio (no se instale en una direccién
Unicamente), evite movimientos bruscos o exagerados con los brazos y manos. iLuz,
camara...!

24. La voz. "No es lo que dices sino como lo dices”. Su voz debe acompafiar cada una de
sus palabras. Datos: pronuncie correctamente, aplique entonacion a sus palabras (evite
hablar en un tono monoétono), maneje la velocidad segun las ideas que se expresen, hable
en voz relativamente baja para concitar la atencién de su auditorio, evite las muletillas.
¢Cémo es su voz?

25. La bienvenida. El primer encuentro con una persona es tan importante como el primer
impacto frente a un auditorio. Es un momento de gran expectativa para el publico y también
para usted. Aproveche para iniciar un contacto de manera positiva. Sonria y dé la
bienvenida a su auditorio. Haga una breve presentacion suya y presente su conferencia: el
tema, el objetivo, el horario de finalizacién y los intervalos. ¢éComo se presentaria?

26. Conozca a su publico. Si se trata de un grupo pequefio, hasta 15 personas, solicite
que ellos se presenten: su nombre, su empresa, su profesion, cual es el motivo por el que
decidieron acercarse al evento, cudles son sus expectativas. Conocer a su publico, le servira
para hacer referencia dentro del evento a sus propias experiencias, para citar un ejemplo,
para relacionar con los temas que se ven. éComo pediria a su publico que se presentara?

27. Lenguaje sencillo adaptarse al de su publico. Emplee un lenguaje acorde a su
publico. Si su especialidad o tema requiere el uso de tecnicismos, cuando los mencione, a
continuacion expliquelos. Entre su publico habra personas que pertenezcan a sus area de
negocios, y otras nedfitas curiosas y ansiosas por aprender la terminologia. ¢Qué términos
técnicos emplea usted?

28. El publico quiere hablar. Aunque usted esté dando una conferencia, paute algunos
espacios en los que el publico participe. Prepare algunas preguntas que usted le haga al
publico para animarlos a participar. Seleccione preguntas concretas y que se ajusten a su
temario. También puede dejar algunos minutos - 10 6 15 - para la formulacion de
preguntas. En otros casos mas participativos o cuando el objetivo de la conferencia lo
amerite, considere realizar actividades grupales. ¢éComo haria participar al puablico?

29. El puablico pregunta. Cuando le formulen una pregunta: 1) escuche atentamente al
asistente antes de empezar a elaborar la respuesta, 2) reformule la pregunte y digala en voz
alta para que todos la oigan correctamente y 3) dirija su respuesta al auditorio (no
Unicamente a quien la formuld). Si usted desconoce la respuesta, idigalo! - "no lo sé” - .
Comprométase a encontrar la respuesta. Por su experiencia en su area, usted esta en
condiciones de armar un listado con las preguntas frecuentes sobre su negocio o profesion.
A medida que sus presentaciones avancen ese listado crecerad. éQué preguntas son las mas
frecuentes?

30. Momentos para aprender: nada personal. Algunas personas pueden formular
preguntas o realizar comentarios en un tono negativo o agresivo. Reflexione sobre el
siguiente aspecto: usted esta exponiendo sus ideas y como tales, no podemos pretender que
todos acuerden con usted (o conmigo). Son sus ideas respecto de un tema en particular, las
que “disgustan” o “desagradan”, no su persona. Su persona no esta siendo atacada.
Ademads, esta persona puede estar manifestandole, a su manera, que algo no entendié.
Tome la oportunidad para aclararlo. iNada personal!

31. Momentos para aprender. Cuando un asistente se muestre agresivo o provocativo
con sus comentarios o preguntas: 1) pidale que se identifique, 2) esclichelo atentamente, 3)
permitale que se manifieste para que descargue su molestia, 4) reformule su pregunta para
delimitar el punto de conflicto, y 5) respdndale firmemente. Si insiste con su postura, digale
gue continuaran conversando al respecto una vez finalizada la conferencia. éCudl seria su
actitud en este caso?

32. Modales. La imagen integral del expositor debe ser acorde a la ocasion. La imagen no
so6lo depende de la vestimenta, del lenguaje corporal, del empleo de la voz, sino también de
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sus modales. Se espera que el presentador aplique las formas de cortesia (como saludar
cordialmente, agradecer, solicitar al auditorio por favor, etc.). Que repare en detalles, como:
cuando algun participante llega demorado y dirige su mirada hacia él para saludarlo; cuando
el publico demuestra incomodidad por frio o calor, y el conferencista obra en consecuencia.
¢En qué detalle de cortesia repararia usted?

33. La hora seiialada. Otro buen ejemplo de la idea anterior es respetar los horarios
establecidos. Iniciar a horario es demostrar respeto por quienes han arribado puntualmente.
Y, demostrar a los asistentes que usted seguramente respetara los horarios del receso y de
finalizacion del evento. Si, por fuerza mayor, debiera dilatarse el evento, exponga los
motivos ni bien advierta que no le quedara otra opcion. ¢Usted llegd puntual?

34. La despedida. El cierre es tan importante como la apertura de su evento. Resuma los
puntos mas relevantes de su ponencia. Paute un espacio de entre 10-15 minutos para
formular preguntas por parte de auditorio. Luego, agradezca al auditorio por su asistencia y
digales como pueden contactarse con usted. Exponga una transparencia con sus datos,
escribalos en la pizarra o recuérdeles que los tienen en su material de apoyo. Exprese su
disposicion para responder a cualquier consulta particular una vez finalizado el evento.
iRecuerde llevar sus tarjetas de negocios! iY entréguelas!

35. Prémiese. El evento finalizd y el escenario quedd vacio. Antes de evaluarse, ifelicitese!
Usted lo logré: ha dictado su “primera” conferencia. Ahora no es el momento de evaluarse,
distiéndase, tome un café o un té o un vaso de agua y reconozca su mérito por haber dado
un paso mas en la promocion de su emprendimiento. Simplemente... idisfrute de haber
alcanzado este objetivo!

36. Evalue. Reflexione objetivamente sobre su actuacidn en el evento. Piense cuéles han
sido sus puntos fuertes y cudles aquéllos aspectos a mejorar. iEmpiece por los aspectos
positivos!, que seguramente los hubo y muchos. Algunas preguntas para ayudarlo en su
reflexion: écdmo se ha sentido usted durante la charla?, éha cumplido con el objetivo de la
conferencia?, {cual ha sido la participacién del publico?, écual ha sido la organizacion del
evento en general?, ¢ha podido exponer todos los temas del temario?, écudl ha sido la
administraciéon del tiempo?. ées necesario reorganizar los temas? iPiense en su proxima
charla!

37. El seguimiento del evento. Usted cuenta con un “tesoro”: el listado de los asistentes
al evento. Contactese con ellos: para agradecerles su participacién, para comprometerse a
mantenerlos al tanto de sus préximas charlas, para ofrecerles sus publicaciones, o nuevos
productos o servicios. iTeja su red de contactos con las conferencias!

38. Ejercitese siempre que pueda. Busque oportunidades para hablar en publico. Haga
que muchas personas lo conozcan, que sepan quién es usted, cuales son sus servicios, en
qué puede ayudarlos: en hacer mejores negocios, en mejorar su calidad de vida, en fidelizar
y ganar clientes, en perfeccionar una habilidad técnica. Comparta sus conocimientos y
experiencia con su publico. Asi ird ganando confianza en sus habilidades como orador.
iPromociénese hablando!

39. Aplicacion de lo aprendido. Las ideas sirven en los manuales, en los libros, en las
revistas de negocios, en los apuntes de clase y en su memoria del curso de capacitacion.
Pero mucho, mucho mas sirven cuando usted las aplica. iPruebe estas 40 ideas!
iImpleméntelas! iMejorelas! iY vuelva a aplicarlas!

40. iCante una idea! Convierta su emprendimiento en un desafio. Los desafios nunca son
aburridos. iAnimese a cantar una idea... o cuarenta... o mas!
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Le canto las 40... Ideas discutibles sobre iemprendedores sueltos en foros!

Algo para comenzar... Llegando a la ultima etapa del afo, su emprendimiento le demanda
mas tiempo que en el resto del afio. Después de algunos encuentros virtuales con
emprendedores del foro, esta tarde se encontraran en un evento para conocerse y empezar
a trabajar en una exposicion conjunta. Antes del evento, temas pendientes: reunién de
media hora con el disefiador web —que también conocié en el foro- para ultimar detalles de
su préximo sitio. Mafiana, media jornada en el curso de capacitacion, para mejorar sus
habilidades de microempresario y el resto del dia dedicado a contactar nuevos locales que
reciban sus productos en consignacidn. Claro que no perdera la oportunidad para invitarlos a
participar del foro que esta pensando en crear. Bajo ningun punto de vista, se pierda este
informe sobre Foros y lo que usted puede hacer en ellos.

iAh!, recuerde que son ideas "discutibles" por lo que significaria mucho para mi que usted
refutara una o todas de estas ideas.

Aqui le canto las 40... iDisfratelas!

1. éPor qué hablamos de foros? Porque como emprendedores necesitamos unirnos a
otros emprendedores para potenciar nuestros recursos y energias que hagan crecer a
nuestras empresas. Necesitamos compartir nuestras buenas y malas experiencias, escuchar
a otros emprendedores, saber qué estan intentando, como lo hacen, cdmo ayudarnos
mutuamente; ademas compartir informacion que sea relevante para nuestros
emprendimientos, contenidos que mejoren nuestra carrera como microempresarios. Aunque
a veces pequemos de autosuficiencia, sabemos que solos no iremos demasiado lejos.
Pertenecer a una comunidad siempre es beneficioso, no importa el lugar del que se lo mire,
siempre saldran ganando ambas partes o, al menos, ésa es mi discutible idea de los foros.

2. i¢Qué es un foro virtual?! Un foro es un espacio de intercambio, donde la gente se
redne para intercambiar ideas, compartir experiencias, compartir informacion, formar
alianzas, aprender de otras personas que lograron lo que nosotros ambicionamos, ayudar a
otras personas con nuestros servicios, ideas, experiencias, etc. Los foros también son
conocidos como grupos o listas de discusion. Existen foros de varias tematicas, tantas como
clases de emprendimientos, empresas, profesiones, aficiones, existen. iY todas al alcance de
Su mano para promocionar su emprendimiento y sus ideas!

3. &éComo funciona? Un foro puede adoptar la forma de lista de correos: quienes
participan reciben y envian sus mensajes por mail. Cuando alguien envia un mensaje al foro,
todas las personas suscriptas lo reciben. Otra forma es online: para enviar o leer los
mensajes del foro, se accede a una pagina web donde figuran todos los mensajes. Pero
vayamos desglosando el tema de los foros o grupos a lo largo de este informe.

4, éComo incorporarme a un foro? Para participar de un foro debe suscribirse o
registrarse. Generalmente usted envia un mail a la direccion de suscripcion del foro
(diferente a la direccidn para enviar los mensajes, vale la aclaracion). Es un proceso similar a
las suscripciones de boletines electrénicos. ¢Estd pensando a qué foro suscribirse?

5. Moderacion. Existen grupos que son moderados, es decir: una persona o coordinador
se encargara de moderar la comunicacion en el foro, supervisara que los mensajes sean
acordes a la tematica y encauzara al grupo hacia el objetivo del foro. Algunos grupos tienen
un creador y otra persona para moderar. Idea: comuniquese con el moderador del grupo
antes de suscribirse. Visite la pagina del foro para encontrar cdmo contactarse con él.
iConozca su futuro grupo!

6. Sin moderacion... Ademas de grupos moderados, otro actlan sin coordinador o
moderador. Los mensajes se envian directamente al foro. De todos modos, el creador del
mismo puede oficiar como moderador, aunque no supervise todos los mensajes. Idea:
aunque o se suscriba a un grupo moderado y usted no vea la participacion de moderador,
comuniquese con él y preséntese. Recuerde que su red de contactos es un recursos muy
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valioso ipara sus negocios!

7. Normas. Los foros suelen tener normas de convivencia. Consulte a su moderador o
administrador por las mismas. Cuando usted reciba la invitacion del moderador para
suscribirse, probablemente haga una breve descripcion del grupo, cual es su objetivo y las
normas. Estas también se envien en el mensaje de bienvenida, una vez que usted se
suscribid al foro. Léalas para aprender cdmo manejarse dentro del grupo: como enviar
mensajes, cual es la pagina del grupo, cdmo darse de baja, qué esta permitido y qué no.
iRespete las normas para beneficio de todos los participantes!

8. Preséntese. Si es nuevo en el foro, preséntese. Cuéntele a los otros participantes
quién es, de donde es y a qué se dedica. Comente cuales son las expectativas del foro,
cuales fueron los motivos por los que se suscribid: reunirse con pares, intercambiar
informacidn, encontrar socios para un proyecto nuevo, ofrecer su experiencia, informacion
uatil para el grupo, etc. Presentarse: ila norma nimero 1!

9. Cuide las formas (I). Mas alla de las normas del foro, cuide las formas en sus
mensajes. Emplee un lenguaje respetuoso en todas las comunicaciones virtuales. No crea
que porque esté escrito y se envie con un click, sus palabras pierden relevancia, o se leen
mas “livianas”. El hecho de que sea escrito, le permite escribir, revisar, corregir y luego
enviar su mensaje. Modérese aun sin moderador ;-)

10. Cuide las formas (II). Con su presentacion, recibird respuestas de personas
interesadas en sus comentarios, propuesta, convocatoria, etc. Cuando responda, incluya en
la respuesta el mail de su interés (no simplemente la respuesta) y mantenga el asunto
original. Asi el resto de los participantes del foro sabran a quién responde y sobre qué tema
responde.

11. Cuide las formas (III). Cuando un participante envié un mensaje al foro a su nombre,
considere lo siguiente: si el tema interesa a todo el grupo, envielo al foro; si el tema es
particular - que interese sdlo a usted y al remitente- entonces envieselo a la direccion de
correo del remitente. De este modo, colaborard a mantener la prolijidad del grupo. Después
de todo, a usted tampoco le gustaria recibir mensajes que estan lejos de sus intereses y
gustos, éverdad?

12. Firme. Cada mensaje que envie al foro, firmelo: nombre y apellido, ciudad, pais. Los
demas participantes quieren saber quién es usted y de dénde es. En los foros confluyen
personas de distintos paises, considere este aspecto. Ademas incluya a qué se dedica o el
nombre de su emprendimiento, y el enlace a su sitio o canales para ponerse en contacto.
iFirme sin temor!

13. Firme sin temor. Si usted se reline con amigos o colegas en una sala de la empresa o
en un evento, es muy comun que cada uno se presente y dé los datos que mencionamos en
la idea anterior. Entonces, {por qué usted deberia temer hacer lo mismo en un foro virtual?
No firme Unicamente con su nombre de pila. Si su negocio es serio, descarto que asi es, no
tiene por qué temer firmar con el nombre de su emprendimiento. ¢Como sera su firma de
ahora en mas?

14. iFirme y desmitifique la promocidn! No existe nada malo en dar a conocer nuestro
emprendimiento, en promocionarnos, en vendernos. Muchas personas sienten que no es
correcto hablar de nosotros, de nuestros negocios y, mucho menos, dejar en claro que
queremos vender lo que hacemos. éPor qué? Si poseemos una propuesta decente, con un
producto o servicio de calidad, y trabajamos dia a dia para mejorarlo, sirviendo a nuestros
clientes, es muy correcto. Si usted no cree, no “compra” su producto, servicio,
emprendimiento, dificilmente otras personas crean en él / ellos. iPromociénese!

15. iMuévase! El foro es un espacio activo, donde todos colaboran para que se generen
ideas y nuevos proyectos. No se trata de sentarse a esperar para ver qué pasa. Claro que
usted recibe informacién que le envia el moderador, o sus compafieros de grupo, pero
también ellos esperan su valioso aporte. Participe y ihaga mover al grupo!
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16. Participe. La clave de la participacidn radica en realizar aportes valiosos para el grupo.
Por eso es importante que usted firme cada aporte que hace, porque sus pares querran
saber quién lo hizo y a quién pueden recurrir para ciertos temas. Un aporte valioso es aquel
que responde al objetivo del foro, por eso este aspecto dijimos debe estar claro para usted
desde un principio. Si usted desea compartir mensajes con otras tematicas, le aseguro que
encontrara foros sobre la misma. iEncuentre la forma de participar!

17. iParticipe! Comparta su experiencia. Si usted lo logrd, ayude a otros a hacerlo.
Comparta su experiencia como emprendedor en cierta area. Hay otros emprendedores que
estaran felices de conocer como lo hizo, cudl fue su experiencia, con qué recursos, en cuanto
tiempo, con qué aliados, cuales fueron sus aciertos y desaciertos, etc. Comparta sus ideas,
es la Unica forma de que se generen inuevas y por qué nuevos negocios. ¢Qué aportes haria
usted al foro?

18. iParticipe! Aprenda de otros emprendedores. Si usted esta iniciando el camino de
ser su propio jefe, participar en el foro, lo acercara a aquellos emprendedores que lo
lograron. Pero no espere, un foro es un espacio activo, donde usted tiene que generar el
movimiento también. Cuando se presente, cuéntele al grupo qué necesita, qué esta
buscando, de quiénes necesita ayuda. iUsted también tendra la oportunidad de ayudarlos!

19. iParticipe! Envie informacion util. Esto incluye desde boletines electrdnicos, articulos
de la tematica del grupo, informacion sobre cursos, seminarios, charlas; noticias, enlaces de
sitios web, informacién de ferias para visitar y / o exponer productos o servicios, datos de
organismos publicos o privados que brinden ayuda a los emprendedores, detalles de
concursos para emprendedores, etc. Ayude a crear una comunidad con contenido valioso.
¢Qué informacién enviaria al grupo?

20. iParticipe... en encuestas! Algunos foros proponen encuestas a los participantes, para
conocerlos, para saber qué les interesa mas, para conocer opiniones sobre un tema de
actualidad. Aproveche esta oportunidad para expresarse. Si usted no participa, nadie
conocera quién es usted. Si usted no participa, estara perdiéndose la oportunidad de
encontrar a otro emprendedor que busca un socio. Si usted no participa para decir qué le
gustaria hacer dentro del foro, écdmo sabra el grupo la forma de hacerlo mejor?

21. iParticipe... proponga! Si el grupo no toca los temas de su interés, no se desanime,
sea usted quien los sugiera. Si considera que falta informacién sobre temas importantes, no
se desanime, aporte usted esa informacion. Tal vez pueda invertir parte de tiempo a navegar
un poco la web o visitar algunos sitios de interés para emprendedores y enviar al grupo, por
ejemplo, noticias sobre préoximos eventos. éQué noticias enviaria al grupo?

22. iParticipe... encuentre su socio! En un foro usted puede encontrar socios para iniciar
un emprendimiento. Usted produce pero... necesita que alguien con experiencia se encargue
de venderlo. O estd pensando en organizar un curso y necesita una sala de reuniones para
dictarlo, o un profesional que organice todo el evento. O estd pensando en armar su sitio
web para promocionar su producto, tal vez pueda encontrar un socio disefiador que lo ayude
y, a su vez, él obtenga promocion a través de su nuevo sitio. Los foros son buenos para
encontrar socios y armar excelentes alianzas. éQué clase de socio esta buscando?

23. iParticipe y encuéntrese! (I). A medida que vaya avanzando su participacion en el
grupo, podran generarse encuentros con emprendedores. Proponga realizar encuentros
virtuales, utilice mensajeros instantaneos para celebrar reuniones virtuales en tiempo real.
Estos encuentros lo acercaran mas y podran conversar de proyectos comunes, intercambiar
archivos, imagenes, en un didlogo “mas fluido” (aunque suene extrafio). iQue las distancias
no le impiden intercambiar ideas o generar proyectos con emprendedores de otras ciudades
o paises!

24, iParticipe y encuéntrese! (II). Proponga encontrarse fuera de linea con
emprendedores que compartan sus proyectos. Un evento puede ser una buena excusa para
conocerse y luego, programar otra reunién mas formal para trabajar sobre las ideas que
surgieron en el foro. Otros: su oficina, la oficina de su compafiero, una confiteria, una oficina
temporaria, una sala de reuniones del colegio de graduados, una feria, etc. El lugar elijalo
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usted pero... iencuéntrese!

25. Compartir sin temor. Para generar nuevos proyectos, usted debe compartir sus ideas
abiertamente. No cele sus ideas. Usted cree que otros pueden robarselas. Pues, si asi fuese,
nadie lo haria como usted. En un clima de celos y temor, dificilmente se generen buenos
negocios. Se generaran negocios, pero no de los buenos (discutible, lo sé).

26. Seguimiento. Mantenga el contacto con las personas del foro. Los contactos que ha
generado dentro del foro, sosténgalos. Si se han generado muchas ideas con alguna
persona, luego de encontrarse, armen conjuntamente un plan de accién (aunque fuese
borrador). Luego, irdn puliendo ese plan hasta llegar a una idea definitiva. Su tiempo es muy
valioso, si ha generado tantas ideas con su co-equiper, no las pierda dejandolas sin
implementacion. iEstablezca el qué (objetivo), como (recursos), cuando (plazos)!

27. iForo muy activo! Si el foro en el que se suscribié es muy activo, es decir, usted
considera que son muchos los mensajes que recibe. Depende de usted: tal vez usted quiera
recibir s6lo un mensaje diario y el foro genere cinco. Otro emprendedor, acostumbrado a esa
afluencia de mails, lo considera normal y no crea inconveniente. Si usted disfruta del foro, no
se preocupe. En la pagina del foro, elija la forma de recibir sus mensajes: puede recibirlos en
su correo normalmente, puede consultar los mismos en la web (y no recibirlos en su correo),
o puede recibirlos en un digest, es decir: los mensajes del dia en un solo mail. Sugerencia: al
principio, elija recibirlos normalmente. Luego, evalle qué opcién es la mejor para usted.

28. Evalue. Usted se suscribid a varios foros porque parecian interesantes, pero luego se
da cuenta que la experiencia no es para usted porque prefiere otros medios para dar a
conocer su emprendimiento e intercambiar con sus pares. No tiene por qué continuar en el
foro, si usted siente que no le aporta. Siempre tendra la posibilidad de desuscribirse o darse
de baja. Pero iatencion!...

29. Evalué antes de irse. Tal vez en su evaluacidn se da cuenta que no es para usted
porque el foro no es activo. Antes de irse, preguntese qué puede hacer usted por el foro. Si
cree que no puede aportar mas, o bien los comentarios de la idea anterior, entonces
encuentre otra forma de interactuar con sus pares, pero, por favor, encuéntrela porque no
hay nada mejor que emprender con otros. Ah... y busque otro foro o cree el propio!

30. Cree su propio foro. Otra idea es que usted cree su propio foro. éPor qué no? Crearlo,
no significa moderarlo, aunque puede hacerlo, claro que si. ¢Qué le parece? Visite la seccidon
de grupos de Yahoo.com o Domeus.com. Ambos portales facilitan los recursos para crear
foros gratuitamente. Entonces... équé hard amigo emprendedor? ;-)

31. Su foro: administre y responda. Si administra un foro, responda a sus participantes.
Algunas personas desean enviarle mensajes privados para consultas, para invitarlo a enviar
un articulo algun boletin, para invitarlo a participar en un nuevo foro, para que lo ayude a
suscribirse, a darse de baja, o no sepa como enviar los mensajes. Aunque sea una respuesta
demorada, siempre es valioso el gesto de responderle a quien se interesd por nosotros.

32. Su foro: invite a todos. Invite a los suscriptores de su boletin electrénico, a editores
de boletines, a directores de sitios web, a profesionales que deseen colaborar en su foro, a
colegas, a companeros de otros foros en los que participe, a moderadores de otros grupos,
etc.. Todas las personas que estén relacionadas con la tematica de su foro, se sentiran
agradecidas por su invitacion: 1) todos queremos estar informados y compartir contenidos
actualizados, 2) ellos también querran invitar a sus participantes a conocer sus sitios,
boletines, foros, etc. , 3) todos queremos pertenecer a una comunidad que comparta ideas
Utiles y nos anime a concretarlas.

33. Su foro: modérese (I). Usted esta alli para mantener el objetivo del grupo. En el caso
de que alguna persona enviara mensajes que no tienen nada que ver con el foro, dirijase a
esa persona en privado para aclarar el tema. Si se envia Spam, usted esta alli para enfocar
al grupo, pero no es necesario exponer a todos —incluyendo al remitente- a una situacion
incomoda o de “reto” como si fuese un nifio. Siempre hay opciones para que todos se
expresen en libertad sin molestar a los demas. iModérese!
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34. Su foro: modérese (II). Si hubieran incidentes que ofendieran a personas, también
dirijase en privado. Si se insistiera con estos envios ofensivos, como moderador usted tiene
la opcion de restringir el acceso al foro o bien, dar de baja dicha direccion, en ultima
instancia. Reitero: todos deben poder expresarse sin molestar a los demas y respetando las
normas de convivencia del foro. Pero existen situaciones extraordinarias que sélo se
resuelven de tal modo.

35. iAnimese! Anime al grupo a participar, a proponer, a expresar sus necesidades.
Animelos a que se encuentren de manera virtual o presencial. Anime a quienes se pusieron
en contacto con companferos del grupo a contar dichas experiencias al resto. Anime al grupo
a iactuar! para generar ideas y concretarlas. Transmita el concepto de trabajo en equipo,
que sus participantes sepan que su rol es administrar el foro y encauzarlo hacia su objetivo
principal, pero que son todos quienes construyen la comunidad.

36. éComo encontrar un foro? Los grandes portales, tienen grupos o foros tematicos.
Busque en ellos en la seccion de Grupos, Foros o Listas de discusién o Listas de correo y
navegue por las distintas categorias, para conocer de qué tratan cada uno. Ayudese con los
buscadores, Uselos en beneficio de su emprendimiento. Pregunte a sus conocidos, colegas,
amigos sobre foros, pero... itambién utilice el buscador!

Idea para suscriptores: en la seccion Enlaces encontrara las paginas de algunos foros para
emprendedores. Visitelos, lea sus descripciones, contactese y usted mismo evallelos.

37. Promocion en foros de emprendedores o foros tematicos. Usted puede elegir
foros genéricos, como de emprendedores, o bien, de su especialidad. Recuerde que
pertenecer a una comunidad serd beneficioso por cualquier angulo de visidn. Pero
seguramente, usted querrd priorizar, tampoco puede suscribirse a tantos foros para que
luego no le sea posible participar.

38. iDisfrute de la experiencia de los foros! Si aln no esta suscripto a ningun foro, lo
animo a que lo haga. Encuentre el que se ajuste a sus intereses. Si modera un foro, lo animo
a que invite a otros moderadores y que también participe en otros que estén relacionados.
Construyamos todos una comunidad de emprendedores, con contenidos Utiles y que nos
permite seguir generando ideas y concretarlas. ¢Qué estad esperando? ;-)

39. Aplicacion de lo aprendido. Las ideas sirven en los manuales, en los libros, en las
revistas de negocios, en los apuntes de clase y en su memoria del curso de capacitacion.
Pero mucho, mucho mas sirven cuando usted las aplica. iPruebe estas 40 ideas!
iImpleméntelas! iMejérelas! iY vuelva a aplicarlas!

40. iCante una idea! Convierta su emprendimiento en un desafio. Los desafios nunca son
aburridos. iAnimese a cantar una idea... o cuarenta... o mas!
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Le canto las 40... Ideas discutibles sobre emprendedores dinamicos

Algo para comenzar... Ayer, una reunién con dos colegas para organizar un ciclo de
seminarios. Hoy, otra reunion en dos tandas para cerrar un contrato con un nuevo cliente.
Por la tarde, asistencia a la exposicion de productos regionales con una amiga
emprendedora. Mafiana, revision de algunos puntos del plan de negocios y ajuste del
cronograma para el mes de noviembre. Sédbado, reunién informal con los integrantes del
foro. Domingo, recuperar energias para ponernos en movimiento nuevamente el lunes.
Aunque las cosas no vayan como usted quiere, imuévase! Dedicado a los emprendedores
dindmicos... ¢éde qué se trata? Lea este informe central.

iAh!, recuerde que son ideas "discutibles" por lo que significaria mucho para mi que usted
refutara una o todas de estas ideas.

Aqui le canto las 40... iDisfrutelas!

1. éQué es un emprendedor dinamico? "Dindmico, ca. Adj. (adjetivo) Perteneciente o
relativo a la fuerza cuando produce movimiento”, dice el diccionario. Me surgen muchas
preguntas, que como emprendedores colegas, deberiamos hacernos: éestoy imprimiendo
fuerza a mi emprendimiento?, éhacia donde se estd moviendo?, ése estd moviendo mi
emprendimiento?, écudles son los resultados de ese movimiento?, épor qué no esta
moviéndose hacia donde aspiro?, écuales son los resultados de esa quietud?, équé puedo
hacer para generar movimiento?, ¢qué recursos actuarian como la fuerza que produjera el
movimiento?, {quiero moverme hacia otro nivel?, éestoy dispuest@ a “hacer fuerza” para
que ello ocurra? Un emprendedor dindmico es aquél que se convierte en la fuerza misma
para mover su negocio hacia la meta.

2. iMente abierta en emprendedor dinamico! Estar en movimiento requiere tener
una mente abierta. Aléjese de: “eso no es para mi”, “ahi no hay nada que me sirva”, “iya lo
sé!”, etc. ¢éCOmo caminara si tiene los ojos cerrados? ¢éCOmo se movera si cierra su mente a
las diferentes oportunidades e ideas? Usted debe ser un especialista en un tema: el tema de
su emprendimiento. Pero hay tanto “alli afuera” por conocer, sobre todo, para aprender a

mover nuestra empresa, ino se lo pierda! iAbra su mente y mire!

3. éPor qué ponerme en movimiento? Las razones podrian ser las respuestas a las
preguntas anteriores. Ademas, porque si usted no se pone en movimiento, alguien mas lo
hara. Intuyo que su competidor mas fuerte sacara provecho de su descuido y su competidor
“novato” aprendera rapidamente del “error”. Ningin emprendimiento llega a su meta
permaneciendo estatico y ello implica que usted sea el corazén del negocio para quebrar ese
estado. Insisto: éesta dispuesto?

4, éPor qué ponerme en movimiento? Alguien... se mueve hacia la vereda de
enfrente. Porque si usted no genera movimiento en su negocio, alguien mas si estara
moviéndose. ¢Adivine quién? iSu cliente! éUsted compraria a una empresa que siempre le
ofrece lo mismo?, ésin modificar si quiera la presentacion o promocion de sus productos?
Hasta las marcas mejor posicionadas e internacionalmente reconocidas, modifican sus
estrategias de seduccién para que el cliente no se aburra y siga siendo fiel. iPéngase en
movimiento ahora!

5. Si no tiene una idea, ibasquela! {Hace tiempo estd pensando en iniciar un
emprendimiento? ¢Hace tiempo pero no sabe qué? Pues que no lo embargue la quietud antes
de comenzar su vida emprendedora. Propdngase encontrar su idea de negocios. Pero no es
Unicamente cuestidn de actitud, trace un pequefio plan de accion para hallarla y iejecutelo!

6. Si tiene una idea, iconcrétela! i(Ya tiene su idea de negocios? Entonces, ¢qué estd
esperando para convertirla en un emprendimiento? Ahora que sabe qué es lo que le gustaria
hacer como emprendedor, no deje que la idea pierda su fuerza. No deje que el tiempo le
haga perder las fuerzas ia usted! La emocidn de saber qué queremos para nuestras vidas es
un motor muy potente, pero si con esa gran emocion nos estancamos, pensando. “cuando

L w ”ow

tenga que ser, serd”, “vendran tiempos mejores para mi idea”, “mas adelante empiezo”... ;
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asi habremos retrocedido (sin siquiera haber empezado). iDespiértese!

7. Si no tiene co6mo concretarla, ibusque los recursos! ¢Cudles son los recursos que
necesita para su emprendimiento? Se trate de un nuevo o ya consolidado emprendimiento,
siempre hay alternativas. Reflexione sobre el tipo de recursos que requiere para poner en
movimiento su negocio. ¢Recursos humanos?, érecursos econdomicos?, érecursos
tecnoldgicos? Tal vez: ¢habilidades para administrarlo?, éconocimientos especificos para
mejorarlo? Siempre hay alternativas, pero... por favor, no espere a que ellas “se muevan”
hacia usted. iUsted muévase hacia ellas!

8. Si no tiene coOmo concretarla... isin excusas! Amigo emprendedor, recuerde que el
principal recurso del emprendimiento es usted. Si necesita recursos econdmicos, vaya tras
ellos (socios, inversores, fundaciones, organizaciones, etc.). Pero no se esconda detras de
esta necesidad para inmovilizarse y quedarte quieto. Me dird que soy reiterativa, pero acuda
a Internet para dar el primer paso. Cuando usted le pregunta a otra persona si conoce donde
encontrar tal o cual recurso, justamente esa misma pregunta, antes hagasela a usted
mismo. Aunque resulte dificil, imuévase sin excusas!

9. iMuévase hacia su objetivo! El concepto es permanecer activo pero no yendo y
viniendo para cualquier direccidn. Usted ha fijado un objetivo para su emprendimiento, sabe
qué quiere lograr dentro de los proximos seis meses, dentro de un afio, dentro de cinco
afios... (Lo sabe? iBien! Que todos los pasos lo conduzcan a Roma, quiero decir... ihacia su
meta final!

10. iMuévase hacia su objetivo! éHacia donde? Si no ha fijado un objetivo, es momento
de hacerlo. Sin saber hacia donde vamos, seguro llegaremos a cualquier destino. Habremos
malgastado los recursos que supimos conseguir, e “invirtiendo” alin mas para encauzar el
rumbo de nuestro negocio. Conclusidn: ifije sus objetivos! Preglintese dénde quiere estar
(dénde quiere que esté su empresa) dentro de seis meses, dentro de un afio, dentro de 5
afos; ¢écomo alcanzara esos objetivos? Y écuando?

11. Dejando cosas atras... Si avanza con su emprendimiento, seguramente habra cosas
que queden atras: planes errados, estrategias poco efectivas, ideas en carpeta... No se
centre en los desaciertos, aprendid de ellos (éverdad?) y es suficiente para no cometer el
error dos veces. No mire hacia atras para recordar con detalle cdmo fueron dichos
aprendizajes. ¢COmo movera su negocio hacia delante si usted adn lo mantiene atado al
pasado?

12. Antes de moverse, idecidalo! Usted sabe hacia donde moverse, pues es momento de
tomar la decision de hacerlo. Muchas veces, sabemos lo que hay que hacer pero no ponemos
fin al procesion decisorio. Nos estancamos en las ciento cuarenta variables para no dar el
primer paso hacia el siguiente nivel. El mercado exige emprendedores dinamicos capaces de
evaluar situaciones y tomar decisiones rapidamente. iEjercitese en adaptabilidad!

13. Ahora: ihagalo! {Qué mas puedo decirle? Si tomd la decision de mover su
emprendimiento, actle en consecuencia.

14. iDinamicos y creativos! Libere su creatividad para generar un emprendimiento
dinamico. ¢Quién lo limita a encontrar las ideas mas originales? Usted posee una capacidad
creativa intacta, iasi es! éCree que no es asi? Le doy la razén: entonces, no lo es. Es
imposible convencerlo de lo que usted ya estd convencido. Si ambiciona un emprendimiento
activo, para moverlo a lugares atractivos para usted y su cliente, le sugiero que reflexione
sobre su creencia ;-)

15. Cree espacios nuevos de contacto con sus clientes. Probablemente sus clientes se
hayan acostumbrado a recibir las novedades de empresa a través de un medio en particular,
por ejemplo: el correo electrénico o el correo postal. Sorprenda a su cliente, cada tanto,
empleando otros canales: équé le parece un llamado telefénico?, éuna reunidon con un grupo
de clientes?, ¢una visita personal? iPdngase en accion para sorprenderlo!

16. Cree espacios nuevos de contacto con potenciales clientes. ¢Qué ha hecho

© Paola Carolina Diaz. 2004. Todos los derechos reservados.



Le canto las 40... ideas discutibles para emprendedores 2004 49
www.lecantolas40.com.ar

ultimamente para seducir a los potenciales clientes? Publicidad en un diario zonal, un
intercambio de banners con un par de sitios web, un aviso radial, folleteria... ¢Por qué no:
etiquetas autoadhesivas, pins, lapiceras, muestras gratuitas, cupones de descuento,
carteleras en galerias comerciales, esponsoreo de una feria regional, participacion en un foro
(pero no de emprendedores Unicamente, sino del perfil de su cliente)? ¢Qué le parece una
combinacién de algunas de estas ideas? iPongase en accion y sedulzcalos!

17. Cree espacios nuevos para escuchar ideas de clientes. (Qué le parece si son sus
clientes quienes ponen en movimiento su emprendimiento? Quiero decir: épor qué no crear
un espacio donde sus clientes puedan expresar como mejorar su negocio? Desde: el contacto
diario con su cliente, pasando por encuestas telefénicas e impresas, hasta un buzdn de
sugerencias real y épor qué no virtual? Ellos le aportaran mucho sobre sus necesidades y
deseos, {quiénes sino?

18. Cree espacios nuevos para escuchar ideas de colegas. También sus colegas
pueden poner en movimiento su emprendimiento. Proponga diferentes alternativas para
reunirse con ellos: desde tomar un café y charlar de negocios en una agradable confiteria,
pasando por un almuerzo distendido para conversar de todo, menos negocios, hasta
organizar una salida “de capacitacion” o “de ferias” o “de rondas de negocios” donde se
combinen ambos aspectos. iAbra su mente y vea! (érecuerda?).

19. Cree espacios para discutir con usted mismo. Muchas veces, para continuar con
mas fuerza moviendo nuestro negocio, necesitamos un descanso, o crear un espacio
personal donde estemos a solas con nuestros pensamientos de emprendedor dindmico.
Permitase encontrar esos momentos para usted, no caben excusas de ser un Sr. Ocupado (o
Sra. Ocupada) las 24 horas del dia. Una caminata por el barrio, un paseo cercano al jardin,
un paseo mas cercano hasta la cocina para tomar una infusion relajante... ¢Como pensar
hacia dénde mover su negocio si su cabeza esta cansada de pensar?

20. Cree espacios discutibles para usted. Tal vez su espacio se describa poco
tradicional, imejor aun! Aunque... lo que resulte tradicional para mi, sera diferente para
usted. De todos modos, apueste a crear algo discutiblemente propio. éEn mi caso? Sera
buena musica (Nora Jones, aunque amigos digan “ébuena?”) y seguramente un té. ¢Y usted?

21. Concrete su idea discutible semanal. Si algo puede mantenerlo activo, ese algo es
la promocidn de su emprendimiento. Propdngase crear una nueva forma de promocion cada
semana, cada quince dias, cada mes, icada dia! Lo dejo a su criterio y al objetivo de su
negocio. Eso si, si antes sedujo a sus clientes, ahora conquistelos. Un disefio exoético para la
temporada de verano en su vidriera, la contratacion de un personaje conocido para los nifios
(y adultos), que iusted sea ese personaje conocido!, el envio de un programa para PC,
personalizado con el logo de su empresa, etc. iMuévalos hacia su emprendimiento!

22. Manténgase actualizado: ilea! (No tiene tiempo? iHagase un tiempo! Agende una
hora o media hora diaria para leer articulos, un boletin que llega a su bandeja de entrada, un
informe de la revista especializada que recibe por correo postal, la nota que marcé en el
diario del domingo, los titulares que recibe por mail del suplemento econdmico, dos paginas
del libro que compré hace un mes. iMuévase con las noticias para decidir con rapidez lo
mejor para sus negocios!

23. Manténgase actualizado: icapacitese! Tomar la decisién del rumbo de su
emprendimiento, también requiere ser un emprendedor capacitado. Invierta en usted: si
usted no lo hace, otras personas tampoco lo haran. Es como pretender que un comprador
crea en su propuesta cuando usted duda de ella. El dinero invertido en capacitacion agregara
valor a su empresa y a la toma de decisiones. ilnscribase en el curso que viene postergando
hace meses!

24, iTodo va mal! Cuando las cosas no salen como lo pensamos, imuévase igual! Primero:
"todo" es demasiado. éCudnto es "todo"? ¢Cuanto es "demasiado"? Usted se basa en hechos
concretos para dirigir su emprendimiento, no en apreciaciones. Ponga en niumeros su "todo
va mal". Segundo: un emprendedor creativo no dird “mal", dira: " aprendi cdmo no hacerlo",
"hay otro camino para lograrlo", "encontraré otro modo". No deje que la situacion lo supere
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tanto como para no pensar qué hacer. iRepiense su situacién!

25. iTodo va mal!, busque una solucidon en casa. Muévase inteligentemente: analice la
situacion de manera objetiva. Tome su plan de negocios, revise sus objetivos, revea la
disponibilidad de recursos, estudie las causas posibles del problema, tome las causas una a
una, esboce las posibles soluciones, estime los resultados de dichas alternativas, trace un
plan B. iEvite inmovilizarse!

26. iTodo va mal!, busque ayuda profesional. Si usted no hallé una solucion, épor qué
detener su emprendimiento? ¢Por qué encerrarse en el problema? Hay una alternativa:
especialistas. Muévase hacia este campo de accion cuando el problema escapa a sus
conocimientos. iSiga moviéndose hacia sus objetivos!

27. Somos dinamicos y humanos. Hemos comentado que los emprendedores dindmicos
se mueven aun en contextos problematicos. Desahogarse también es actuar. Si:
desahdguese, llore, endjese, grite, peléese con usted mismo. Si: aproveche este momento
de descarga porque serd necesario para recuperar energias y retomar con mas fuerza. Un
momento Unico (por lo menos hasta el proximo episodio...). iDesahdguese y siga
caminando!

28. “iLo estas haciendo mal!”. Algunas personas podran decirle que lo esta haciendo
mal, y con la critica constructiva, le ayudaran. Ellos resultan mas objetivos que nosotros. No
se inmovilice con las criticas. Aprenda a reconocer las que construyen: aquéllas que le dicen
lo que esta “mal” pero también le dicen cdmo mejorarlo, aportes Utiles para imantenerse
activo en el mercado!

29. “iLo estas haciendo mal y punto!”. No se inmovilice con las criticas (aun las no
constructivas). Otras personas le dirdn que lo estd haciendo mal sin sugerencias o aportes
para su mejora. iOmitalos! Usted lo estard haciendo mal, pero lo estd haciendo, esta
haciendo un camino. Tal vez otros podrian haberlo hecho, pero no lo hicieron. Por alguna
razon, el verbo “hacer” cop6 casi todo el parrafo ;-)

30. Muévase con la Red. Existen pocos espacios tan dinamicos como Internet. Imaginese
la rapidez con que se mueven sus contenidos. Los sitios web de los medios se actualizan a
diario, incluso - en muchos de ellos - cada hora, con las noticias de ultimo momento. Si
antes le sugeria que agendara una hora diaria de lectura, ahora le recomiendo que navegue
la web con frecuencia para estar al dia con las novedades de negocios. iMarque sus sitios
favoritos!

31. Muévase en red. Pertenecer a una red lo mantendra dinamico. Participar activamente
de esa red, imucho mas! Imaginese el cruce de informacién que se genera en una red de
varias personas. La experiencia es enriquecedora para cualquier emprendedor que desee
estar actualizado, interactuar con pares, generar ideas creativas, detectar oportunidades,
crear lazos comerciales, generar nuevos negocios, abrir su mente... casualmente lo que
hemos venido conversando en este informe. En una palabra: idinamizara su
emprendimiento!

32. Desafio dinamico. Cada dia propdongase descubrir una nueva forma de hacer las
cosas. ¢Coémo ponernos en movimiento haciendo siempre lo mismo? Perddn, si estaremos en
movimiento pero dudo que por mucho tiempo mas. El desafio es encontrar ideas originales
que permitan a su emprendimiento evolucionar dia a dia: un nuevo ingrediente, un nuevo
envase, un nuevo nombre, un nuevo logo, una nueva presentacion, una nueva folleteria, un
nuevo mensaje en su contestador automatico, una nueva firma en su mail, un nuevo color
en su newsletter, una nueva seccion en su sitio web, un nuevo dato sobre usted que conozca
su cliente, un nuevo articulo, un nuevo seminario que dictar, un nuevo curso que tomar, un
nuevo foro en el que participar, una nueva feria en la cual exponer, etc. iRenuévese cada
dia!

33. Desafio dinamico... imas! {Cree que termind la lista para renovarse? La renovacion

estd en cada parte de su emprendimiento, en cada proceso que usted realiza para
administrarlo. También encuentre ideas para que evolucionen estos aspectos: una nueva
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manera de aprovechar sus horas de trabajo, una nueva forma de organizar su material, una
nueva manera de hacerse un recreo laboral, una nueva forma de escribir informes, una
nueva manera de celebrar una reunién, una nueva forma de terminar su dia de negocios,
iuna nueva manera de emprender cada dia!

34. Desistir, también es moverse. Si usted decide retirarse del negocio porque las cosas
van "mal" (diferente a lo sofiado, planeado, etc.), también es un alternativa no moverse mas
como emprendedor. Suena raro pero es mi verdad discutible. Si evalla que es lo mejor para
las partes actuantes (sus clientes, usted y su emprendimiento), entonces, decidalo y hagalo.
Aunque esté en un episodio dificil, no se quede sin hacer nada, esperando a que las cosas
cambien magicamente. Analice qué puede hacer con las cosas que van "mal", siempre hay
alternativas si uno quiere encontrarlas. Cuando decida desistir, espero que haya intentado
40, 50, 100 ideas discutibles antes de hacerlo.

35. Muévase y diviértase. ¢{Por qué ser un emprendedor debe ser una camino penoso?
¢Por qué pensar en lo negativo de hacer negocios? éHay una parte negativa? Segun cémo lo
miremos. Hay una parte que no nos gusta tanto realizar. Pero no por ello, debemos dejar
que esa parte que no nos agrada tanto, sea la que nos condicione para hacer la parte mas
agradable. En todo caso, que la parte positiva condicione las negativas. iCondicidnese a
moverse en positivo!

36. iSea un perfecto tonto! {Algunos piensan que usted es un tonto por pretender
divertirse mientras emprende? En el juego es mas factible que surjan las ideas brillantes. En
el juego, en el ambiente positivo, es factible que usted aprenda mejor. En el ambiente
positivo, es mas factible que usted genere mejores vinculos (personales y comerciales). En
un ambiente positivo, es mas factible que se obtengan mejores resultados. Entonces,
estimado emprendedor, équién es el tonto? ;-)

37. iNo puedo moverme! Como la creatividad, ponerse en movimiento también requiere
de conviccion y actitud. Si usted no cree que puede moverse, no podra, ino lo hard! Si usted
no se predispone para moverse, ino lo hara! Los demas le extenderan una mano para
ayudarle a caminar pero sdlo usted es el responsable de dar un paso primero y luego otro...
iPueda, amigo emprendedor!

38. iNo quiero moverme! Las situaciones conocidas son cdmodas, con el tiempo vamos
creando espacios muy comodos para nuestras vidas. Sabemos de qué se tratan esos
espacios de comodidad, sabemos como se siente transitar por ellos. Preferimos quedarnos
quietos en esa zona confortable, porque la conocemos muy bien. Si no quiere moverse, no
hay nada que este informe pueda hacer ni nadie. Es respetable pero permitame una
pregunta... ésu emprendimiento perdurara en su confortable zona de comodidad?

39. Aplicacion de lo aprendido. Las ideas sirven en los manuales, en los libros, en las
revistas de negocios, en los apuntes de clase y en su memoria del curso de capacitacion.
Pero mucho, mucho mas sirven cuando usted las aplica. iPruebe estas 40 ideas!
iImpleméntelas! iMejorelas! iY vuelva a aplicarlas!

40. iCante una idea! Convierta su emprendimiento en un desafio. Los desafios nunca son
aburridos. iAnimese a cantar una idea... o cuarenta... o mas!
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Le canto las 40... Ideas discutibles para dar el primer paso (ihagalo!)

Algunas palabras para comenzar... Nada de madrugadas esta vez: soleada tarde de lunes
por estas tierras. {Ahora?, frente a la PC terminando un informe muy parecido al que usted
esta leyendo. ¢Antes?, preparando la participacion en un programa de radio. ¢Después?,
enviando un temario para un ciclo de conferencias. ¢Mas tarde?, haciendo los ejercicios
pendientes del curso virtual. ¢éMucho mas tarde?, terminando de leer el Ultimo libro
electronico sobre promocion de emprendimientos. éParecido a la realidad?: pura coincidencia

i)

Lo que no es pura coincidencia es que usted esté leyendo este Le canto las 40... ¢Esta
tentado por dar el primer paso hacia su emprendimiento? ¢Se imagina administrando su
negocio? ¢Se queda pensando cdmo sera convertirse en su propio jefe? ¢Qué le impide dar el
primer paso? La situacién ideal no existe, el momento perfecto tampoco. No le propongo
saltar al abismo... el primer paso es que hoy decida empezar a trabajar en su
emprendimiento para que no sélo siga sofiando e imaginando, sino para que empiece a
hacerlo realidad. Esta entrega es para los sofiadores y hacedores.

iAh!, recuerde que son ideas "discutibles" por lo que significaria mucho para mi que usted
refutara una o todas de estas ideas.

Aqui le canto las 40... iDisfratelas!

1. iHoy es el dia! Parece que muchos vamos por la vida con una bolsa repleta de suefios.
Cada tarde nos sentamos frente a la ventana y, mientras tomamos una taza de café,
imaginamos lo maravilloso que seria si pudiésemos convertir nuestro suefio en realidad.
éPor qué nos conformamos con imaginarlo cuando podemos convertirlo en
realidad? iHoy es el dia para empezar a convertir su suefno en realidad!

2. éQué esperamos? Atesoramos un suefio, pero siempre preferimos esperar. Aunque, a
veces, no llegamos a definir bien qué esperamos. O, son tantas cosas las que esperamos,
que el tiempo nunca sera suficiente para decidirnos a convertir nuestros suefios en
realidad. Esperamos que la situacion del mundo cambie, que la situacion del pais cambie,
que nosotros cambiemos... de aspecto, de nivel econdmico, de nivel educativo, de localidad,
de estado civil, de contactos, etc. iHoy no espere mas!

3. iHagalo!, usted puede convertirse en empresario. ¢Cual es su suefio? ¢Suefa con ser
su propio jefe?, écon desarrollar aquella pasion de toda su vida y ganar dinero con ella?,
écon administrar los horarios a su conveniencia? éQué esta esperando? Animese a dar el
primer paso, no le propongo saltar a un precipicio, le propongo iniciar el camino hacia su
empresa. Si su suefio es convertirse en emprendedor, iempiece hoy!

4. iHagalo!, apasidonese con su proyecto. (Por qué dar el primer paso hoy? Porque
trabajar en lo que uno ama es maravilloso (mejor que sofiarlo). Si el emprendimiento con el
que suefia es una pasion, ¢por qué debe postergarlo? éAcaso usted no se merece
disfrutar de la vida... inclusive trabajando? iPor supuesto que si! Hoy es el dia para
tomar papel y lapiz, y sin dilaciones, empezar a hacer “un borrador” de lo que sera su
empresa. iUsted se lo merece!

5. iHagalo usted!, nadie mas lo hara. ¢Por qué dar el primer paso hoy? Porque si usted
no lo hace, nadie mas lo hara por usted. Usted quiere que su situacion cambie, que su
situacion mejore, tener su propio negocio. Usted conoce cudl es su suefio, Unicamente usted
sabe a donde le gustaria llegar con su emprendimiento, solamente usted “siente” su
futuro negocio. ¢Qué persona tendria su misma visién del negocio? iNinguna!

6. iHagalo usted!, nadie mas lo hara en su lugar. ¢Por qué dar el primer paso hoy? Otra
persona podria llevar adelante una empresa. Pero usted entraria en la espera nuevamente:
buscar a la persona indicada insumiria mas tiempo y, en consecuencia, mas dinero.
Abrace su proyecto de empresa y hagalo usted mismo.

© Paola Carolina Diaz. 2004. Todos los derechos reservados.



Le canto las 40... ideas discutibles para emprendedores 2004 53
www.lecantolas40.com.ar

7. iHagalo ahora!, nunca terminara de saber todo. ¢Por qué dar el primer paso hoy?
Porque si usted estd esperando aprender todo de todo sobre el tema de su emprendimiento,
recabar toda la informacidn posible que existe en el mercado, relevar todas las
investigaciones que hay en Internet y en otras fuentes... , entonces, lamentablemente, usted
no empezara a trabajar en su negocio inunca! Si ha decidido abrir su empresa, usted posee
experiencia y conocimientos para administrarla; por supuesto que la capacitacion debera ser
continua, para mantenerse actualizado en su rubro. Pero, no pretenda saber todo, no es
posible. Ademas, en la practica aprendera mucho mas.

8. iHagalo ahora!, no hay una situacion ideal. ¢Por qué dar el primer paso hoy? Porque
la situacién de nuestro pais (no importa cual sea éste) nunca sera lo suficientemente
optima como para asegurarnos el éxito o el fracaso de nuestro negocio. Conocer el
contexto en el cual se inserta nuestra empresa es fundamental, pero no podemos excusarnos
en el “lo haré cuando la situacién mejore”. éCuando? éUsted lo sabe?, dusted va a esperar?

9. iHagalo!, no pierda una sola oportunidad. ¢Por qué dar el primer paso hoy? Porque
las oportunidades del dia de hoy, ya habran pasado de largo manana. Es cierto, que las
oportunidades estan en todas partes y bajo cualquier forma, adn las mas extrafias. Pero,
estimo que usted no querra perderse ni una: cuantas mas ideas recoja, mas nuevas
generara y mas posibilidades de transformarlas en negocios concretos tendra. Si usted
espera a maiana, tal vez “su” oportunidad haya sido tomada por otro
emprendedor.

10. iHagalo ahoral, la crisis es una oportunidad. ¢Por qué dar el primer paso hoy?
Porque una crisis muestra que hay carencias en varios planos. Y en esas carencias usted
puede encontrar su oportunidad de mercado. En una crisis: la gente consume productos
alternativos a las primeras marcas, necesita desarrollar nuevas habilidades para adaptarse a
nuevos mercados, busca formas de entretenimiento y ocio econdmicas y de calidad. Si hay
una carencia, una necesidad, ahi estara usted con su producto o servicio para
satisfacerla. Ahora: elija cdmo considerara a la crisis.

11. iHagalo!, nada cambiara si usted no actaa. ¢Por qué dar el primer paso hoy? Porque
usted quiere mejorar. iActle y su situacidon mejorara! Le parece que necesita tiempo para
lograrlo. Si, es verdad, todo emprendimiento requiere de tiempo. Piense esto: los dias, los
meses, los afios pasan a pesar nuestro. ¢CoOmo quiere estar dentro de un afo? Deje pasar
sus suefios y el afio pasara sin resultado alguno. O bien, empiece hoy a planificar y
brinde por los buenos resultados a fines del proximo aiio.

12. iHagalo!, apueste al tiempo. iAnimese a dar el primer paso hoy! Aquellos avisos que
le ofrecen hacerse millonario de la noche a la mafiana no son serios. Seguramente usted
espera resultados serios, tener éxito y perdurar. Ergo: no saltee etapas en la vida de su
empresa.

13. iHagalo!, usted puede porque otros pudieron. iAnimese hoy a dar el primer paso
hacia su empresa! Otras personas estuvieron en el mismo lugar en el que usted se
encuentra: con una idea palpitando en sus carpetas, tentados por empezar y con las mismas
dudas que usted. Pero, decidieron actuar hoy para disfrutar de sus emprendimientos
mafana, tal vez dentro de un afio o menos. Personas como usted o como yo, ninguna
persona con talentos extraordinarios. Mire a su alrededor, seguramente hallara a varios
emprendedores que hoy estan disfrutando de sus empresas. Acérquese a ellos, obsérvelos y
aprenda. Si ellos lo lograron, usted también lo hara.

14. iHagalo!, confie en sus habilidades. iAnimese a dar el primer paso hoy! Confie en
su capacidad para desarrollar nuevas habilidades relacionadas con el management,
para administrar su empresa, para organizar sus tiempos de trabajo, para equilibrar su vida
familiar-laboral, para representar a su empresa profesionalmente, para hacer crecer a su
empresa. ¢Por qué no podra lograrlo?

15. iHagalo!, usted puede porque ya lo logré antes. iAnimese hoy a dar el primer paso!
Usted dird que es la primera vez que emprende. Yo me refiero a que usted ya ha obtenido
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otros logros en su vida: ha terminado una carrera, ha finalizado un perfeccionamiento, ha
ganado un premio en alguna categoria, ha desarrollado exitosamente un proyecto, etc. Usted
ha obtenido éxito en otros emprendimientos. Por lo tanto, nada le impide que ahora, con
este nuevo: convertirse en un microempresario, vuelva a conseguirlo. Los recursos
internos para conseguirlo estan dentro suyo.

16. iHagalo!, empiece por el principio. iAnimese a dar el primer paso hacia su empresa!
Empezar hoy no significa que hoy inicia las actividades comerciales. Empezar hoy significa:
iempezar a trabajar en su futuro emprendimiento! Si tiene la idea, empiece a
estudiarla. Si aun no la tiene, pero desea emprender, acérquese a asociaciones de
emprendedores, participe de talleres de creatividad, lea sobre ideas de negocios, estudie el
mercado de influencia de su futuro empresa. Tome la decisidn y... épor donde va a
empezar?

17. iHagalo!, el temor se ira. iAnimese! Dar el primer paso hacia su empresa, o darlo
hacia un emprendimiento nuevo en nuestras vidas, da un poco de temor. Primero, acéptelo
porque es una reaccion normal frente a lo que desconocemos. ¢{Como sentirnos
seguros frente a lo que nunca hicimos?, ¢cdmo sentirnos comodos cuando es la primera vez
que lo intentamos?, écdmo no tener dudas? El miedo es una reaccién normal que nos obliga
a tomar precauciones. Pero no es normal cuando el miedo nos paraliza. Porque en ese caso,
no intentariamos nada nuevo. iEnfréntese al miedo! Como microempresario tome sus
precauciones y iactue! Cuando usted dé el primer paso, el miedo desaparecera.

18. iHagalo!, lo nuevo es un desafio. iAnimese a dar el primer paso hoy! Si emprender
es algo nuevo en su vida, conviértalo en un gran desafio. Como siempre le digo al final del
Le canto las 40... un desafio nunca es aburrido. Cada dia propdngase hacer su trabajo
mas divertido. No dé lugar a la desmotivacion, preglntese siempre cdmo hacer sus dias mas
amenos. Si usted eligié una pasion, sin dudas, hallard una nueva forma de hacer las cosas.
iHoy empiece a divertirse!

19. iHagalo!, hay mucho por aprender. ¢{Por qué dar el primer paso? Porque delante suyo
tiene un mundo por descubrir. Si es la primera vez que emprende, cada actividad sera una
nueva conquista. Imaginese: sobre management, marketing, tecnologias, costos, disefio,
etc. Cuando se enfrente a lo que no sabe, diga: “lo aprenderé”, en vez de: “no lo sé”. Como
ya hemos dicho: en la practica, aprendera mas.

20. iHagalo!, hay gente interesante por conocer. ¢{Por qué dar el primer paso? Porque
emprender su negocio, lo llevard a conocer mucha gente nueva: otros emprendedores como
usted, dando sus primeros pasos, con los cuales se apuntalara; emprendedores establecidos,
de los cuales aprendera; profesionales que lo asesoraran en su empresa en diversas areas,
representantes de los medios de comunicacion, etc. Que su situacion actual cambie
también depende de las personas que enriquecen su red.

21. iHagalo!, piense en positivo. iAnimese a dar el primer paso hoy! Enfoque todas sus
energias en lo positivo de su emprendimiento, en vez de concentrarse en lo negativo, por
ejemplo: “lo mucho que falta que para alcanzar sus primeros objetivos”. Pensar en
positivo le hara hacer sus actividades con mayor entusiasmo, y en consecuencia,
mas orientadas al éxito. Yo sé que usted optimizara todos sus recursos. Pues, pensar en
negativo le saldrd bastante caro. iPiense en positivo!

22. iHagalo!, salga del *"NO”. iAnimese a dar el primer paso hoy! ¢Como me dice?: “no
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puedo”, “no se”, “no tengo tiempo”, “no lo hice antes”, “no encuentro recursos”, “no tengo
los contactos”, “no existe”, “no sabré como hacerlo”, etc. Hablando de “no”, instalarse en
esta actitud NO lo ayudara en lo mas minimo. Al contrario, lo mantendra limitado,
imposibilitado de intentar algo completamente diferente. {Por ejemplo?, icumplir su

suefio!

23. iHagalo!, rodéese de gente positiva. iAnimese a dar el primer paso hoy! Usted no
esta solo. Relinase con aquellas personas que lo alientan en su proyecto, que se
constituyen en una fuente de motivacion. éQuiénes son esas personas? Reflexione sobre las
personas que forman su circulo mas intimo. En el inicio de su negocio, se necesita una cuota
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“extra” de motivacién para perseverar. Una sugerencia:

24. iHagalo!, pida ayuda. iAnimese a dar el primer paso hoy! Usted conoce la especialidad
de su futuro emprendimiento pero no tiene porqué ser un especialista en itodo! Ya hemos
dicho: que no puede esperar a saber todo para quedarse esperando a que ese dia llegue.
Tampoco puede quedarse sin actuar, temiendo que si no sabe, nada puede hacer.
Busque ayuda en foros, talleres, organismos, etc. iPida ayuda y dé el primer paso!

25. iHagalo!, paso a paso. ¢Por qué dar el primer paso hacia su empresa hoy? Porque una
vez que dé el primer paso, sera mucho mas facil dar otro paso, y luego, otro, y luego, otro
mas. Sera facil ir transitando el camino una vez que quebrod la barrera del miedo. No
pretenda hacer todo junto: paso a paso. Habra suficiente tiempo para cada una de las
actividades. Ahora, es momento de decidirse y empezar a planificar cdmo sera el camino a
recorrer, cuales son las etapas que haran de su idea una empresa.

26. iHagalo!, reconozca su mérito. iAnimese a dar el primer paso! Cada paso que dé en
la etapa inicial, por mas pequefio que sea, recondzcalo. Mejor dicho: irecondzcase! Usted
sabe el placer que da la tarea cumplida. En la etapa inicial, necesitara de todo el apoyo que
pueda (como hablamos de la gente positiva que lo rodea). Sea usted mismo el primero en
brindarse apoyo, en reconocer sus logros.

27. iHagalo!, trabaje un “plus”. {Por qué dar el primer paso hoy? Porque por lo que usted
trabaje hoy, mafiana sera ampliamente recompensado. Cada dia propongase hacer “algo
mas” en pos de su emprendimiento. Piense que si usted trabaja un “plus” estara mas
cerca de la meta final.

28. iHagalo!, lecciones son amores. iAnimese a dar el primer paso hoy! Dijimos que el
miedo desaparecera cuando usted actle. ¢Y los errores? éQué errores? Son lecciones para
seguir eligiendo otros caminos. Si no los hubiésemos transitado, jamas hubiésemos sabido
gue no nos llevaban al éxito. Preguntese: {qué leccion aprendi?. Reemplace el: “épor qué
a mi?”, por: “épara qué me paso esto a mi?”.

29. iHagalo!, lecciones paso a paso. iAnimese a dar el primer paso hoy! Hemos visto que
de lo Unico que aprendemos es de las lecciones. También vaya paso a paso con los
obstaculos que se presenten. No gane ansiedad en resolverlos de una sola vez y, ademas,
bien. Tdémelos de a uno y acepte el desafio de resolverlos cada dia. Trabaje con uno hasta
iencontrar la solucién!

30. iHagalo!, la tecnologia esta de su lado. iAnimese a dar el primer paso hoy! Con una
PC y una conexioén a Internet, hoy puede empezar a administrar su negocio. La tecnologia
esta de su lado, facilitarad el nacimiento y crecimiento de su emprendimiento. Ni siquiera
usted tiene que disponer de equipo propio para intentarlo. éPor qué no intentarlo? Usted
tiene muchas razones ipara hacerlo!

31. iHagalo!, despeje dudas. iAnimese a dar el primer paso hoy! Si existen dudas sobre
como administrar una empresa, pongase en contacto con emprendedores que puedan
contarle su experiencia. Para decidir usted debe ver un panorama claro, si tiene dudas,
sera dificil tomar la decision de iniciar. Investigue algunos casos y idecida!

32. iHagalo!, despeje dudas y preparese. iAnimese a dar el primer paso hoy! Si adn
tiene dudas, la formacion es una excelente medio para canalizarlas. Capacitese para
aprender a administrar un emprendimiento, para perfeccionar sus conocimientos previos,
para buscar ideas de negocios, etc. iCapacitese!

33. iHagalo!, despeje dudas con su familia. iAnimese a dar el primer paso hoy! Si
existen dudas sobre cémo podria equilibrar su vida laboral con la familiar, ino se quede con
ellas! Hable con los miembros de su familia, expliqueles por qué usted desea convertirse
en microempresario, por qué es importante para usted, cudles son sus objetivos, cdmo
piensa concretarlo. Despeje dudas y iactue!
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34. iHagalo!, piense en ganar. iAnimese a dar el primer paso hoy! Antes de empezar
muchos emprendedores se preguntan: “équé puedo perder?”. Le sugiero que se pregunte:
“équé puedo ganar?”. La primera lo limita en su accién, la segunda lo potencia. Empiece
su emprendimiento, avanzando; no empiece retrocediendo. i¢Como?! Si, si usted se hace la
primera pregunta, esta retrocediendo. Oriente su accionar hacia las ganancias.

35. iHagalo!, enuncie sus limitaciones. iAnimese a dar el primer paso hoy! ¢Qué lo limita
a empezar su negocio? {¢Su edad?, ésu estado civil?, ésu sexo?, ésu lugar de residencia?, ésu
experiencia anterior?, ¢qué no tiene experiencia laboral?, ¢las obligaciones domésticas?, ésu
familia?, ésus vecinos?, ésu capacidad?, etc. Defina qué es lo que lo limita a empezar y
dediquese a analizar en profundidad cada una de sus limitaciones.

36. iHagalo!, ahora... rompa con ellas. iAnimese a dar el primer paso hoy! Mas alla de
los resultados del analisis de sus limitaciones, nada puede impedirle que usted convierta
su sueiio en realidad. Pero... ésta también es una idea discutible ;-)

37. iHagalo!, ahora o nunca. ¢Por qué dar el primer paso hoy? Porque hoy esta usted
leyendo esta entrega electrdnica, hoy sus ideas se estan moviendo, hoy su mente viaja hacia
el fin del préoximo afio y porque hoy le pregunto, como si estuviésemos frente a frente en un
café: écuanto mas va a esperar para tomar la decision de empezar su negocio?

38. Aplicacion de lo aprendido. Las ideas sirven en los manuales, en los libros, en las
revistas de negocios, en los apuntes de clase y en su memoria del curso de capacitacion.
Pero mucho, mucho mas sirven cuando usted las aplica. iPruebe estas 40 ideas!
iImpleméntelas! iMejorelas! iY vuelva a aplicarlas!

39. iCante una idea! Convierta su emprendimiento en un desafio. Los desafios nunca son
aburridos. iAnimese a cantar una idea... o cuarenta... o mas!

40. Cante y ademas... iactue! Esta vez la es Unicamente para usted. El Le canto se

termina, mis sugerencias también, las discutibles seran discutidas, ain cuando apague su
PC. Pero me queda una duda... éusted ya habra tomado su decisiéon?
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Le canto las 40... Ideas discutibles para promocionar su negocio

Algunas palabras para comenzar... Ultimas semanas de diciembre muy agitadas: nada del
otro mundo para un fin de afio. Pedidos de ultimo momento, entregas de Ultimo momento.
La finalizacion del curso para emprendedores, el inicio de otro curso para seguir mejorando
habilidades directivas. La participacion en un programa radial porque, al igual que la
capacitacién, nunca se puede descuidar la promocién de nuestros negocios. Asistencia a
eventos de cierre de actividades y disfrute del encuentro con emprendedores amigos. Todas
las oportunidades son buenas para dar a conocer lo que hacemos: isélo depende de usted!
Hay muchas ideas discutibles para que su emprendimiento se posicione: itdmelas, apliquelas
y mejoérelas!

iAh!, recuerde que son ideas "discutibles" por lo que significaria mucho para mi que usted
refutara una o todas de estas ideas.

Aqui le canto las 40... iDisfrutelas!

1. iUsted! Cuando uno es su propia empresa, la primera forma de promocionarnos es a
través de nosotros mismos: nuestra presencia, nuestra actitud, nuestra actuacion
profesional. Todos estos grandes detalles constituyen nuestra carta de presentacion. Usted
es un emprendedor, un profesional independiente, que trabaja desde casa o esta iniciando
una carrera desde su hogar. El cliente considera esos aspectos cuando evalla si lo elige a
usted o a su competencia. Mas alla del lugar desde el que usted trabaja, usted es un
profesional. iAplique la estrategia nimero 1!

2. Dime como atiendes a tu cliente y te diré... La atencion que usted brinda a sus
clientes transmite quién es usted, pero sobre todo como es usted profesionalmente. Respete
a sus clientes, sus promesas, sus fechas de entrega, sus necesidades, sus expectativas.
Manténgase en contacto con ellos. Si hay un trabajo que usted no puede hacer, hagaselo
saber, dé sus argumentos (no excusas) y comprométase con un resultado, con una fecha.
iOclpese de su cliente!

3. Saque su tarjeta “verbal”. Antes que hablar de sus tarjetas de negocio, saque su
tarjeta “verbal”. Aprenda a entregar esta tarjeta cuando se encuentre con otra persona.
Primero: tenga en claro para usted la respuesta a estas preguntas: éde qué se trata su
emprendimiento? ¢Qué producto o servicio ofrece? éPor qué deberia interesarle a su cliente
su propuesta? Cuando se presente, hagalo con beneficios: digale a la gente qué hace usted
por sus clientes, qué problemas resuelve, y a quiénes les resuelve esos problemas. éUsted es
un consultor o ayuda a sus clientes a hacer mas y mejores negocios en el exterior?

4, De boca en boca... Como emprendedor usted es director, gerente de produccién,
gerente de marketing, entre otros puestos de trabajo. Por ello, como su propio Gerente de
Relaciones Publicas, encarguese de que todo el mundo sepa de su nuevo emprendimiento.
Tanto ha trabajado para concretar su negocio, aun esta trabajando duramente para hacer
mas negocios, para usted no sera dificil darlo a conocer. Si su trabajo deja satisfechos a sus
clientes, ellos mismos lo recomendaran. La estrategia del boca en boca es una de las mas
efectivas. Su mejor publicidad es un cliente satisfecho. En su circulo mas intimo, équién
desconoce de su emprendimiento?

5. Saque sus tarjetas de negocio. Ahora si, prepare sus tarjetas de negocio, también
llamadas tarjetas profesionales o comerciales. LIévelas siempre con usted. Sus tarjetas
representan a su empresa, cuide todos los detalles. Imprima toda la informacion de
contacto: su nombre y apellido, su profesion o su funcién, el nombre de su emprendimiento,
direccién, teléfono, celular. Si posee un sitio en Internet, no olvide imprimir la direccion y el
mail de contacto. Si bien en las reuniones o distintos eventos, existe un momento para
intercambiar tarjetas; no pierda la oportunidad de ofrecer su tarjeta a las personas que
conozca. Sugerencia: entregue dos, en ese caso, si la persona se comunica con un tercero
interesado en sus servicios, dara una y aun guardara la suya. iNo escatime en entregar sus
tarjetas de negocio!
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6. iMi empresa!: la carpeta de presentacion. Hay situaciones en las que usted
necesita algo mas que su tarjeta de negocio, un material que profundice en qué consiste su
negocio. Por ejemplo, luego de un primer contacto con una persona interesada, usted le
envia su carpeta de presentacion. Esta carpeta es un curriculum vitae corporativo. Alli usted
presenta a su empresa, la mision de la misma, el publico al que se dirige, qué tipo de
problemas resuelve, los clientes que confian en su empresa, basicamente. Al armar este
material de promocidn piense que a sus clientes les interesa saber qué puede hacer usted
por ellos. Incluso puede tener una version virtual, mas facil de crear y administrar. iVenda
beneficios a través de ella!

7. Organice su material de oficina. El material de su empresa: catalogos, folletos,
informes, cartas, faxes, e-mails lo representan. “Hablan de usted” a través de la calidad de
su presentacion, de su redaccidon y de sus materiales. Brinde una imagen profesional a través
de los materiales que envia a sus clientes y los diferentes publicos que se comunican con
usted. De usted depende brindar una imagen profesional a sus clientes y brindar un servicio
personalizado de calidad, aun administrando su empresa desde su casa. iSu emprendimiento
es una empresa!

8. Teja su red de contactos. Una de las mas poderosas estrategias para promocionar
su negocio es a través de su red de contactos, es decir, toda la gente que se relacionan con
usted. Hemos hablado de la importancia del “boca en boca”. No pierda oportunidad de dar a
conocer a sus contactos lo que usted hace y en qué se diferencia de los demas. En la red de
contactos, el beneficio es mutuo porque ellos lo recomendaran con sus propios contactos y
usted hara lo mismo con los suyos. Usted ofrece lo que ellos necesitan o viceversa: una
habilidad profesional, un cliente, un producto, un curso, un dato, etc. Organice un tarjetero y
una agenda a la que acceda facilmente en busca de contactos. Su empresa es pequefia pero
no implica que se aisle en el mercado. Asista a conferencias, eventos y proponga reuniones
con sus contactos para mantenerlos actualizados sobre su negocio y para que usted también
conozca sus novedades. éCuantas personas conforman su red?

9. iFirme aca! Muchos de sus contactos los establece a través del e-mail. Aproveche
esta herramienta para promocionarse. Su firma le dice al receptor de su mensaje: quién es
usted, cual es su negocio, a qué se dedica, los medios para contactarlo y seguramente algo
mas... Incluya en todos sus mails una firma que cuente con la siguiente informacién: su
nombre y apellido, su profesidon o su funcién, el nombre de su emprendimiento, datos para
contactarse con usted, su mail, su pagina web. Es interesante agregar en la firma, un slogan
que identifique su emprendimiento, un servicio nuevo, una oferta especial, etc. Y usted...
écomo firma sus documentos virtuales?

10. Diga “presente” en los foros virtuales. Participe de foros virtuales que se relacionen
con su emprendimiento, aquellos que se dirijan al publico al que usted se dirige. Conozca las
normas para participar adecuadamente. Envie un primer mail presentandose. Recuerde
firmar su correo virtual, de manera tal que su firma sea un “espacio de publicidad”. Lea los
mensajes de los otros miembros y participe. Animese a aportar su experiencia, sus
conocimientos, datos que considere Utiles a los intereses del foro. Los miembros del foro iran
conociendo como usted puede ayudarlos con sus servicios o sus productos, y convocarlo para
un proyecto laboral. ¢Qué contactos hizo en los foros en los que participa?

11. Sitio en Internet: la gran vidriera. Una forma poderosa de promocionar su negocio
es con su propio sitio en Internet. Internet es una vidriera iluminada durante los 365 dias del
afio, durante las 24 horas. Si sus clientes estan ahi, usted también tiene que estarlo. Si bien,
hay muchos recursos para que usted arme su propia pagina de manera gratuita, nada mejor
que recurrir a un técnico experto para brindar una imagen profesional de su negocio. Si a
usted le interesa encargarse usted mismo de su sitio, es un gran desafio, como los tantos
que plantea el ser emprendedores. iAnimese y capacitese! Si no suefia con disefiar su sitio,
el tener conocimientos sobre el disefio y el marketing on line, le serd de mucha utilidad para
saber qué solicitar al profesional que lo ayude en esa etapa de su emprendimiento. ¢Cudl es
la direccién de su sitio en Internet?

12. “Su” seccion en Internet. Tal vez a usted no le interese tener un sitio Web... por
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ahora. Una excelente forma de promocionarse es creando su propia secciéon en un sitio que
ya esté en la web. Una columna donde usted escriba y que el publico sepa que lo encontrara
en cada actualizacién. Investigue sobre distintos sitios que se relacionen con su actividad,
fijese el perfil de navegantes que tiene, qué tipo de contenidos brinda al publico, qué
productos o servicios ofrece. Libere sus ideas y piense qué seccion seria de utilidad e interés
para ese publico. Es una forma de comunicarse directamente y de compartir su experiencia
con el publico que a usted le interesa para su negocio. Arme un proyecto sobre la seccién
perfecta para usted, envieselas al Director Ejecutivo del sitio elegido y espere ibuenas
noticias! ¢A qué sitio le presentaria una seccién con su especialidad?

13. Articulos: compartir experiencia. Nadie como usted para contarle a otros en qué
consiste su actividad, cuales son los trucos para destacarse en la misma, qué estrategias
usar para lograr una buena performance, cémo llevar a cabo un emprendimiento como el
suyo: tal vez gastrondmico, artistico, educativo, etc. La mejor forma de hacerlo y
posicionarse con su experiencia es escribiendo articulos. ¢Ddénde? Usted puede elegir
algunos medios graficos que den cabida a escritores con inquietudes como la suya. O, épor
qué no ofrecer sus articulos a los editores de boletines electrénicos? Evalle cuadl es el publico
de esos boletines, analice si es el mismo al que usted desea llegar. Luego, preguntese qué
temas de su especialidad serian de interés para ese publico. Piense en técnicas practicas, un
abc Util para el lector que desea aplicar ya mismo lo que lee. ¢(Cual seria el tema de su
primer articulo? ¢y dénde lo publicaria?

14. El contacto frecuente con su boletin electrénico gratuito. Otra forma de dar a
conocer su emprendimiento es a través de un boletin electréonico. Usted puede pensar que
necesita de un sitio en la web para tener un boletin electrénico. Sin embargo, algunos
profesionales utilizan este medio para compartir sus conocimientos aunque no poseen un
sitio personal en Internet. Es un excelente medio para mantener el contacto con sus clientes,
dando a conocer sus novedades, sus nuevos servicios de consultoria, sus nuevos productos,
las presentaciones en los proximos meses, donde pueden conocerlo personalmente y hacerle
preguntas. Con un boletin electrdnico, usted crea el habito en sus lectores, porque ellos
esperan reencontrarse con usted la proxima semana, quincena o mes, segun la frecuencia
del mismo. Sugerencia: investigue sobre los boletines electronicos de su especialidad. éQué
informacién brindaria su boletin?

15. Dicte un curso y aprenda a promocionarse. Usted puede organizar un curso que sea
gratuito y ofrecerlo en distintos medios para su publicacidn, del mismo modo que ofrece sus
articulos. Los editores estan abiertos a recibir esta clase de material, pues el atractivo de los
sitios en Internet y boletines electrénicos es contenido. Disfrute compartiendo su experiencia
y conocimientos, pues usted esta invirtiendo en ubicarse en la mente de sus potenciales
clientes. Por otro lado, reflexione sobre organizar un curso pago y ofrecerlo en distintas
instituciones o asociaciones que estén relacionadas con su actividad. En este ultimo caso,
usted se promociona y obtiene ingresos que le permitiran invertir en otros medios de
publicidad. ¢A qué publico dirigiria su primer curso?

16. Charlas a medida. También puede organizar algunas charlas. Reflexione sobre su
especialidad. Dividala en varios temas principales. Tal vez pueda tomar alguno para dar
forma a una charla participativa, donde comparta con su publico herramientas practicas.
PreglUntese donde puede dar estas charlas y acérquese a esos lugares para ofrecerlas. Las
asociaciones estan en la blsqueda de presentadores en diversas tematicas que deseen
compartir sus conocimientos y que ofrezcan temas interesantes para convocar socios. ¢En
qué asociacion daria su primera charla?

17. Escriba su e-book y que lo conozcan en todos lados. Un e-book es un libro
electrénico. Si usted ha empezado a darse a conocer a través de articulos, en cierto
momento contara con una coleccién de ellos, tantos como para armar un libro electrénico.
Un libro da un gran prestigio a su autor. Aproveche sus conocimientos, intégrelos en un libro
electrénico y distriblyalo gratuitamente. Esta estrategia le permite llegar a todos lados, a
todo el mundo. Piense en los intereses de su publico, en los temas que le atraen y los
conocimientos y experiencias que les ayudarian. Dado que usted ya ha empezado a trabajar
en la publicacion de sus articulos, parte del camino esta hecho. Imaginese: usted estara en
ese e-book, ese e-book viajara por la web, isu negocio sera conocido por todos!
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18. Asociaciones profesionales: la red de colegas. Acérquese a las asociaciones que
nuclean profesionales de su especialidad. Participar de las actividades que éstas organizan le
permitira estar en contacto, por un lado, con colegas, conocer sus actividades, sus
proyectos. Usted dara a conocer los suyos. Pueden surgir alianzas: si ellos saben cuales son
sus servicios y cdmo contactarlo, no dudaran en hacerlo cuando necesiten cubrir proyectos
que requieren mas profesionales o profesionales de su especialidad. Si usted participa de las
conferencias o seminarios, también establece contacto con los presentadores u oradores.
Acérquese a ellos, preséntese, brinde su opinidn sobre la charla, sobre el evento, ofrézcales
su tarjeta. Recuerde que a medida que usted va incorporando mas gente a su red de
contactos, se amplian sus posibilidades de hacer mas negocios. Mantenga el contacto,
alimente la relacion con esas personas. iNo olvide llevar sus tarjetas comerciales y
distribuirlas!

19. Emprendedores y los beneficios mutuos: asociaciones para emprendedores.
Ademas de las magnificas ideas que surgen en estas asociaciones, es una estrategia para
promocionarse en el mercado de los emprendedores como usted. Sus productos o servicios
son Utiles a los otros emprendedores, tal vez los necesiten como insumos, les interesen
como otra linea de productos a ofrecer y usted pueda ofrecer los de ellos, pueden
constituirse asi distintos tipos de alianzas, donde ganen ambas partes. En otros casos, usted
puede asesorar a emprendedores para mejorar su negocio. El intercambio es riquisimo vy las
oportunidades de negocio son muchas. éCudles son sus préoximas reuniones en la asociacion
de emprendedores?

20. iSirvase, es gratis! Muestra gratuita. Si la base de su emprendimiento es un
producto, nada mejor que emplear esta estrategia para darlo a conocer. Ofrezca muestras
gratuitas para que el publico lo conozca, lo pruebe, lo testee. Usted conocera la opinidn de la
gente, y este feedback le servird para realizar algunas modificaciones y mejorar su negocio.
Piense como podria ofrecer las muestra gratuitas, ¢élo haria usted directamente a sus
potenciales o a sus actuales clientes?, ¢tendria un pequefio espacio en algin negocio de su
zona barrial?, ¢haria una degustacion de su producto?, ésolicitaria datos a las personas que
se interesaran?, écontrataria a una promotora? La estrategia de la muestra gratuita no es
Unicamente para emprendedores con un producto. Usted que es un profesional
independiente y es su propia empresa, si ofrece un servicio también puede emplear esta
estrategia.

21. Su muestra gratuita en servicios. A un cliente le resulta mucho mas facil adquirir un
servicio cuando conoce de qué se trate, cuando puede obtener una demostracion, una
prueba de ello. Por ejemplo: invitar a los clientes a la primera clase de un curso, ofrecer una
demostracidn, brindar una consultoria gratuita, una primera entrevista sin cargo, un informe
escrito, obsequiar un documento digital gratuito (como éste ©). Piense para su servicio, cual
es la mejor forma de conquistar a sus clientes, qué forma debe tener su muestra gratuita.
Un producto o servicio gratuito es valorado por los clientes cuando, a pesar de ser sin cargo,
es un regalo “valioso” en contenido. ¢Qué forma tendra su muestra gratuita?

22. Ferias y exposiciones: el encuentro con sus clientes. Participe en ferias y
exposiciones con un stand donde dé a conocer su producto o servicio. Esta estrategia es muy
buena para encontrarnos cara a cara con potenciales y actuales clientes, y recabar sus
opiniones, reacciones, sugerencias en vivo y en directo. Cuando un cliente se acerque a su
stand, esté dispuesto a atenderlo, a ofrecerle su ayuda, a responder sus respuestas,
entréguele un folleto o algiin material que describa su negocio y que contenga datos de
contacto con la empresa. No se esconda detras de su stand, De ser posible, trate de que las
personas interesadas dejen sus datos u obténgalos, a cambio de dejar su opinidon y participar
de un evento (por ejemplo: un sorteo) o de retirar algin material de interés para el publico
(por ejemplo: un catalogo). iAgende las ferias y exposiciones del préximo mes y participe
con su stand!

23. Sorteo: y el ganador es... primera parte. Una forma divertida de promocionar su
negocio es organizando un sorteo. En general, a los clientes les interesan los premios, sobre
todo los novedosos, y hacerlos participes de un sorteo de algo novedoso es como dejarlos
espiar por el ojo de la cerradura: “una exclusividad”. Por otro lado, a los clientes les
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encantan los regalos y es una forma divertida de alentar al cliente a participar. Asi usted
también accede a sus datos, informacidén de suma utilidad para contactarse a futuro. Piense
qué sorprenderia a su cliente. ¢Qué valoraria recibir como un regalo?

24, Concurso: y el ganador es... segunda parte. Una forma atractiva de promover su
negocio desde casa es organizando un concurso. Las tematicas deben ser creativas para que
convoque al publico que a usted le interesa. Siempre mire con /os ojos de su cliente o su
potencial para disefnar sus estrategias de marketing. Preguntese qué tipo de temas le atraen:
émusica, negocios, religion, viajes, etc.? éCual debe ser la forma del concurso? éUn
certamen literario? éUn concurso gastrondmico? éUn concurso fotografico? Ademas: équién
sera el jurado? écudl sera el premio? ¢habra varias categorias de premiados? Esta estrategia
de promocion es divertida para organizar y alentar al publico a que actle. ¢Qué tipo de
concurso haria participar a su publico?

25. iColabore! Colabore en organismos no gubernamentales o instituciones que necesiten
de sus servicios. Este tipo de experiencias son enriquecedoras en un 100%. Son esas
situaciones en las que todos ganan, como lo es la idea de moverse en red que tanto estamos
mencionando en este Le canto las 40... Primero: una gran satisfaccion de poder ayudar a
otros y la institucidn se beneficia porque cuenta con su ayuda voluntariamente. Mas: usted
gana experiencia en este terreno y muestra como puede ayudar con sus servicios o
productos, y seguramente esta institucion puede recomendarlo para un proyecto laboral.
¢Qué institucion se veria beneficiada con su producto o servicio?

26. Telemarketing: su negocio por teléfono. Realizar una campana de Telemarketing es
otra buena estrategia para darse a conocer. Arme una promocidn especial para sus clientes y
contactese con ellos telefénicamente. El Telemarketing es una herramienta poderosa para el
emprendedor: usted vende sus productos o servicios, ademas realiza el seguimiento que
corresponde al proceso de ventas, realiza encuestas para conocer a sus potenciales o
actuales clientes, los hace participes de los nuevos productos o servicios y de las novedades.
iNo pierda tiempo y promocidnese telefénicamente!

27. Articulos: “De interés para usted”. Mantenga el contacto con sus clientes actuales,
ellos son su mejor publicidad. Considere enviarles articulos que usted conoce que seran de
utilidad para ellos. Esto demuestra que usted recuerde a su cliente, y que a usted le gusta
hacer negocios con él, pero que también le gusta que su cliente haga sus propios negocios,
sus propios clientes. No se trata de abrumarlo con informacién a diario. Como usted conoce a
su cliente, sabe muy bien en qué consiste su propio negocio, sus intereses, entonces sabra
qué informacidn es valiosa para él y para su emprendimiento. iSeleccione un par de articulos
para su cliente y envieselos!

28. iHas recibido una postal... ! Otra forma de estar con sus clientes y darse a conocer es
a través de postales. Es una forma sencilla de hacer saber a sus clientes que usted se
acuerde de ellos. Envielas en fechas tradicionales, como fiestas de fin de afio, cumpleafios o
aniversarios empresariales. O sorprenda al cliente, en otras fechas, donde el cliente no
reciba tantas postales y se destaque la suya. Ademas el envio de postales puede utilizarlo
con otros fines: como una invitacion especial a un evento, como recordatorio de un curso o
una charla, con inscripcién bastante anticipada, la presentacién de una nueva pagina web, la
nueva direccion de su oficina, una novedad importante, como por ejemplo: ila inauguracién
de su emprendimiento desde casa!.

29. Un café con los clientes. iRelunase con sus clientes! Invitelos a su oficina, a una
reunion breve, donde no rija la formalidad, comparta un café y esté en contacto con ellos.
Aproveche para comentar los proximos proyectos de su negocio. Hagalo participe a su cliente
de la proyeccién de su emprendimiento. Esto es muy valorado. O bien, para mayor
comodidad de su cliente, reinase en la oficina de él y lleve un presente institucional. No
tiene que tratarse de algo sofisticado, si un obsequio de valor en su contenido, por ejemplo:
un libro sobre la especialidad de su cliente. ¢éCuando se relne con sus clientes para contarle
las novedades de su emprendimiento?

30. Seguir con el seguimiento. Su trabajo no termina cuando su cliente ha comprado su
producto o utilizado su servicio. Realice seguimiento. El seguimiento es la mejor estrategia
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para estar en contacto. Recuerde si sus clientes estan satisfechos, ellos se encargaran de
recomendarlo. Demuéstrele que usted se preocupa por saber qué le ha parecido su producto,
si ha sido Util su servicio. Planifique su seguimiento, no lo deje librado al azar o al momento
en que usted necesita “ventas”; asi no resulta. El seguimiento puede hacerlo personalmente,
visitando a sus clientes, telefénicamente o por e-mail. Comentamos que una de sus ventajas
como emprendedor es que usted puede personalizar su servicio, el seguimiento es
personalizar el servicio. ¢A qué clientes va a llamar ahora mismo?

31. Solicite referidos y esté atento. La primera idea de este Le canto las 40... habla de
la actuacion personal como una estrategia de promocién. Si bien los clientes satisfechos lo
recomendaran, no deje todo en sus manos, no espere a que él lo haga todo, solicite
referidos. Su cliente no presentara objecidon alguna y naturalmente le brindara la
informacidn. Manifieste su disponibilidad para con otros posibles clientes que él pueda
recomendarle y preguntele por alguna persona que necesite de sus productos o servicios.
Esté atento: en muchos casos, el mismo cliente o un colega en un evento, comentara de otra
persona que tiene cierto problema a resolver. Ese es su momento: presente brevemente de
qué manera usted podria ayudarlo y entréguele su tarjeta. iRealice seguimiento!

32. Publicidad gratuita: Esté donde estan sus clientes. Usted puede obtener publicidad
gratuita en tv, radio o medios graficos. Los medios siempre buscan historias que atrapen a
televidentes, oyentes o lectores. Siempre buscan datos Utiles e interesantes. Preglntese:
équé informacién, qué conocimiento tiene usted que sea de interés para el publico de ese
medio.? Contactese con los productores de esos programas, dirijase a una persona con su
nombre y apellido. Envie comunicados de prensa o gacetillas para dar a conocer eventos
como: nuevos productos o servicios, una charla, un evento, aniversario de su negocio, etc.;
o material suyo, como articulos o alguna columna que usted crea atractiva para el publico.
¢Con qué medios va a contactarse en esta semana?

33. Publicidad en la gran vidriera. Internet es una herramienta muy poderosa,
especialmente para los emprendedores desde casa. Si aun no lo es, sugerencia: deberia
serlo. Si usted no sabe cdmo moverse en el mundo web, no se preocupe, puede aprender.
Internet es una vidriera en la que su emprendimiento esta las 24 horas del dias. Es una
vidriera constante en la que su emprendimiento se publicita y con una inversién minima
comparando su llegada a un publico sin fronteras y con otros medios masivos. Preglintese
qué sitios visita el publico al que se dirige con su emprendimiento, con sus servicios, con su
producto. ¢Qué sitios visitan sus clientes? ¢Qué sitios ofrecen productos o servicios de su
interés? Pregunte al director del sitio qué espacios de publicidad ofrece? Los beneficios son
muchos, pregunte y iaproveche esta vidriera!

34. Publicidad en boletines electronicos: encuentre el mas adecuado para su
negocio. El mercado de los boletines electrénicos ofrece bastantes oportunidades en materia
de segmentacion, es decir en satisfacer necesidades particulares de una porcién del
mercado, existe gran variedad tematica, encuentre el mas adecuado para su negocio.
Preguntese qué tipo de publicaciones lee el publico al que usted se dirige, investigue sobre
ello. Elija las que se ajusten mas a ese perfil. Un detalle importante: fijese en la cantidad de
suscriptores que tiene ese boletin. Pregintese qué caracteristicas tienen esos suscriptores,
éson profesionales? éson mujeres? éde qué paises son? Si esa informacion no esta
disponible, contactese con el editor de la publicacién para que le brinde esos datos. Compare
valores, pregunte, asesorese y iactle!

35. Publicidad en medios de comunicacion: aproveche lo “micro”. Explote su ventaja
como microemprendedor: usted apunta a una parte del mercado con necesidades muy
especificas. Busque medios que se orienten también a esos publicos, medios locales, guias
barriales, radios y prensa zonales, de esta manera, también la inversién sera mucho menor
que en un medio masivo y totalmente aprovechada. Actualmente la television, la radio y la
grafica, especialmente el mercado de revistas, también ofrece gran segmentacion:
emprendedores, mujeres, profesionales; otros: jardineria, cocina, moda; y otros: autos, pc,
bodas, etc. Vea estos programas, revistas, conozcalos, contactese con sus productores,
editores, encargados de la publicidad, averigle el target o publico de los medios. ilnvierta
donde esta su cliente!
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36. Auspicie eventos: venda su imagen institucional. Otra forma de promocionar su
negocio es auspiciando eventos. La realizacion de eventos requiere de auspiciantes o
sponsors, es decir, empresas que brinden su apoyo de diferentes maneras, a través de: la
publicidad, brindando apoyo logistico, ofreciendo productos para que se regalen en sorteos;
o productos para que se utilicen en el evento, como puede ser: la musicalizacién, la
telefonia, la conexidn a Internet, el servicio de emergencias, el catering, etc. Por lo general,
hay distintas clases de auspicios y depende de cada evento. De acuerdo a la categoria de
auspiciante, es el espacio que usted tiene en el evento (el logo en la pagina web, en el folleto
del evento, en una cartelera, un stand, la ubicacion en el predio del evento, etc.). Vea qué
eventos se realizaran proximamente, estudielos: équé publico estd convocado?, équé
cobertura de medios tendra? En muchos casos, usted pone su producto o servicio para
participar. En otros, debe realizar una inversiéon, como cualquier espacio de publicidad. éQué
préximos eventos auspiciara?

37. iMucho gusto! Un nuevo contacto cada dia. Propédngase hacer un contacto nuevo
cada dia. Usted tiene muchos medios por los cuales darse a conocer e implementando estos
40 medios ha conocido ha mucha gente. Cada uno de ellos con su propia gente, que van
constituyendo una enorme red de contactos, que generan un beneficio mutuo. Pdngase como
meta, hacer un nuevo contacto cada dia. Si usted esta iniciando su negocio desde casa, es
una excelente meta. Recuerde que se trata de negocios, esto implica un esfuerzo estratégico
para alimentar y sostener las relaciones comerciales. iCuide a sus contactos!

38. iGenere mas ideas para promocionar su negocio! Hemos hablamos de las distintas
formas de generar ideas de negocio. Esas formas son Utiles para continuar generando ideas
de todo tamario y color. Usted esta en pleno aprendizaje, nuevas habilidades se requieren
para llevar su negocio al éxito. Trabaje con su red de contactos y iencuentre otras ideas para
promocionarse!

39. Aplique lo aprendido. Las ideas sirven en los manuales, en los libros, en las revistas
de negocios, en los apuntes de clase y en su memoria del curso de capacitacidn. Pero
mucho, mucho mas sirven cuando usted las aplica. iPruebe estas 40 ideas! iImpleméntelas!
iMejérelas! iY vuelva a aplicarlas!

40. iCante una idea! Haga de su carrera de emprendedor un camino desafiante. Los
desafios nunca son aburridos. Seguramente durante este Le canto las 40... usted descubrio
nuevas y mejores formas de promocionar su negocio. iAnimese a cantar una idea... o
cuarenta... o0 mas sobre como promocionar su negocio!
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iHasta siempre!

Amigo emprendedor, amiga emprendedora,
hemos llegado al final de esta Edicion Especial.

Como le digo siempre...
Si tomé su anotador, un cuaderno viejo o
simplemente una hoja en blanco que encontré a mano, mientras leia este Especial,
entonces... empezd a transitar el camino hacia su propia empresa.

Usted y yo elegimos un camino que no es sencillo, pero
équién dijo que es imposible?

iEs posible!

iHagamoslo posible!

Cordialmente,

Paola Carolina Diaz
Editora de

Volvamos a encontrarnos en Le canto las 40...,
un boletin electrdnico con ideas discutibles para emprendedores.

www.lecantolas40.com.ar
paola@Ilecantolas40.com.ar
Suscribase igratuitamente!
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