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no de los camblos pro-
' IpuestuaporelpaderEje—
cullvo a nuestra socle-
dad se vincula con la ge-

La Innovaclén y la
creativided seran

neracién de nuevos empren-

elementos dimientos llevados adelante
esenclales para el por el sector de la PyME, al |-
desarrollo y gual que el de los mi-
crecimlento de los croemprendimienios genera-
mi imientos, dos por emprendedores partl-
croemprend ' culares. Es decir, Individuos

deblendo pasar a
convertirse en parte
de la vida
empresarla y no en
simples agregados.
Las nuevas ldeas
pueden generar
camblos y ofrecen
opeortunidades para
la creacién de
empresas. Sin
embargo, el nuevo
emprendedor debera
tener siempre
presente los
aspectos
estratégicos del
futuro negoclo, el
conocimiento del
mercado elegido y el
estudlo del nuevo
producto.

que en el mercado laboral
buscan enfrentar los riesgos
del triunfo con sus proplas
empresas, creandouna nueva
forma de salisfaccion de ne-
cesidades o una nueva de-
manda del consumidor.

La ldea de los micro-
emprendimientos se relaclo-
na con la de Innovacton, que
noeslomismo gue Invencion,
Una vez realizada la In-
venclon, actogenlalenlacrea-
clén de un nuevo producto o
serviclo, la iInnovacién debera
converllr esa Idea genlal en
un éxilo comercial.

La innovaclén es la aceldn
de dotar a los recursos con
una nueva capacidad de pro-
ducir riqueza. Innovaclén y
creatividad seran, enelfuturo
de nuestro, paislos elementos
esenclales del crecimiento y
desarrollo del sector Indus-
trlal, fundamentalmente el
PYME, debléndose convertir
en parte delavida empresaria
y no como agregado lem-
porario,

Hay Ideas nucvas gue pue-

den capltalizar camblog y los
camblos pueden ofreceropor-
tunidades para la creacltn

de una nueva empresa. Por,

cjemplo, ¢l desarrollo de una
nueva Invencldn, de unnueve
proceso o un nuevo material,
la promulgacién de nuevas
legislaciones, los camblos e-
condmicos, etcélera,

Lo Imporianie desde el
punto de vista personal es
eslimular y buscar activa-
mente nuevas ideas. Por e-
Jemplo, la obtencidn de nue-
vas licenclas es una manera
de capllalizar Ideas desa-
rrolladas por olros. El eslar
alerta a las oportunidades
de licencias puede resullar
muy provechoso para el de-
sarrollo de nuevos negoclos.

Elnuevo emprendedor que
desee Introducir nuevos pro-
ductososerviclosal mercado
deberd plantearse algunose-
mas con los cuales deberd
entenderse. Ellos son:

1. Los aspectos estratégl-
cos del futuro negoclo. El
nuevo emprendedor deberd
evaluar dilerentes elementos
por el esluerzo que significa
el nuevo negocio;

1.1. Considerar que todo ne-
goclo llene un ciclo de vida
atl, donde luego de un tlem-
po las venlas y las utllldades
declinan.

1.2, El Janzarse a un nuevo
negoclo debe significar eslar
dando respuesia a una nece-
sidad de mercado. Tamblén
a la necesldad creada en un
mercado por una nueva le-
gislacién, o aprovechar una
oportunidad que la compe-
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tencta ha de-
Jado de lado.
-1.3. Debera
tenerse en

“cuenla la es-
taclonalldad
del negoclo
donde seva a
comerclallzar,
1.4, un
beneficlooun
buen retormo
sobrela inver-
sl6n. Respon-
der preguntas
simplesquelo
ublquen en:
4Cudl esel Ui-
po de negoclo
que pretende?
LQué  objell-
vos lenemos
en este nego-
clo? aCoémo
nos proponemos alcanzar e-
sos objetlvos?

2. Abordar el conocimiento
del mercado elegido. La in-
vestigaclon de mercado es
vital para el desarrolio de un
nuevo emprendimilento. Asu-
miendo que ¢l fuluro es In-
clerto la Investigacion de
mercadolratade reduciresta
Incertidumbre, aunque ja-
mads puede eliminarla, Es de-
cir que la investigacidn trata
de llevar al empresario de u-
na situacién de Incerlidum-
bre, donde los estados de
naturaleza del mercado sele
presentan de forma Inmane-
Jables, a siluaclones de riesgo
donde existen slluaclones
con porcentajes de proba-
bilidad de ocurrencla calcu-
lada de manera clentiflea.

En esta etapa deben tam-
blén plantearse distintos as-
pectos a considerar:

2.1. Sl el producto o serviclo
realiza la funclén para elcual
fue concebldo.

2.2. SI el producto ofrece
ventajas operallvas para el
usuario final. sHace algome-
Jorque olros productos para
reallzar la misma funclén?

2.3, ¢Exisle algun incentivo
econdmico por parle de los
compradores para comprar
esle nuevo producto?

2.4. El negocio que puede
lograrse como resullado del
esfuerzo del desarrollo del
nuevo proyecto, serd suflle-
fentemente grande y produc-
tivo. [Para que el proyeclo
sea alraclivo tlene que ex-
ceder &rminos Mnancieros
minlmos aceplables, lanio
para el comprador como para
el productor),

3. Estudio del nuevo pro-
ducto. No es sullciente re-
conocer una necesidad n-
sallsfecha en el mereadn, de-
be |(I|,’TH C UL nanera anl-

o ale sab il ey vt

El Marketing como Base de los
Microemprendimientos

dad. Esto se
vincula con el
concepto de
diferenclacitn.

Hoy ya cono-
Cemos que en
clertos pro-
ductos la ma-
yor diferen-
claclén  por
parte de los
consumidores
se da por sus
aspectos sim-
bélicos, es de-
cir porlalma-
genque gene-
ran, mas que
por sus dife-
renclas fisi-
cas,

Resullaca-
da vez mas
tmportante el
conocimiento de las caracle-
ristleas del comporiamiento
del consumtdeor, razén por la
cual es preciso saber quécom-
pran, por qué compra, como
compra, cudndo, déndey con
qué [recuencla, -

Cuandose emprendeel de-
sarmollo de un nuevo producto
se deberd lener en cuenla:
-5l el diseno del producto
responde a los requerimientos
del mercado. Los criterios de
disenodeben plantearse des-
de el punio de vista del usua-
rio, lenlendo en cuenia cues-
Uones lales como: adaptacién
funcional, tiempo de vida,
conflabilidad y serviclo, con-
diclones de almacenamiento
y lransporte.

-QJue no existan patentes que
tmpidan el tipo de disefio que
se qulere generar,
-Existencla de una fuente G-
nica de abasiecimlento de un
Insumo del producto que se
qulere lanzar,

-Estudiar los costos de la
empresa y los costos de las
paries componentes del pro-
ducto,

-Generar un  andlisis  del
precio del producte y sl
exislen sustitulos y anillsis
de la competencia.
-Asegurarse que el proyecto
encarado lenga un relomo
Mnanclero aceplable alos ries-
gos que significa su Intro-
duceclén al mercado (célculo
delaTasa Interna de Relorno
- TIR).

En fin, esto qulere decir
que para abordar nuevos mer-
cados no baslard lener em-
prendedores conbuen dnimo,
con cerlidumbre de triunfo,
con coraje y perseverancia,
sl ellos no tlenen en claro
quiénes serdn los deslinala-
rios linales del esluerso em-
prendedor ¥ cudl Ia fonna
paraminimizar resgos y ma-
bz b iweersion



