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Introducción

¿Por qué emprender en Cuba?
Cuba está hirviendo de ideas y oportunidades, ¡y tú puedes 
ser el próximo en cambiar el juego! En este manual, no solo 
te daremos las herramientas básicas para navegar por el 
mundo empresarial, sino que también te contaremos historias 
inspiradoras de otros emprendedores cubanos que han logrado 
sus sueños. 

Comenzaremos por ayudarte a encontrar esa idea que 
despierte tus pasiones, descubriendo cómo transformarla 
junto a tus conocimientos en un negocio rentable. Llevarla a un 
plan de negocios que te haga ganar dinero, diseñándolo paso a 
paso para alcanzar tus objetivos financieros. Construir tu marca 
y una identidad única para que tu negocio destaque entre la 
competencia. Aprenderás a vender tus productos o servicios, 
desarrollar un embudo de ventas y encontrar tus nichos en el 
mercado. 

Cambiaremos tu mentalidad para que puedas superar los 
obstáculos y celebrar tus victorias, manteniendo la motivación 
y disfrutando del proceso, porque cada obstáculo es una 
oportunidad. Y para cerrar te ayudaremos a planificar el futuro 
del negocio. 

No eres el único en este camino, somos muchos y son muchas 
las redes de contactos y proyectos sociales que apoyan el 
crecimiento del emprendimiento en Cuba, de las mujeres 
empoderadas y sin que tengas que tener un plan de negocio 
creado puedes adentrarte en el mundo del emprendimiento 
e ir encontrando tu camino y tejiendo tu sueño. Las redes son 
tan importantes y de fundamental apoyo que será a partir de 
ahora el espacio que respirarás para que tu mente se comience 
a abrir y generar el crecimiento que requieres. 
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¿Por qué este manual es diferente?
Porque está escrito para ti, para alguien como tú que quiere 
hacer las cosas de manera diferente. Un manual que combina 
la teoría con la práctica, que te enseña a pensar fuera de la caja 
y que te inspira a alcanzar tus sueños más ambiciosos. Nuestra 
intención es que te relajes encontrando tu propósito y puedas 
lanzarte a soñar. Te aseguro no será fácil pero si convences a tu 
mente, verás que puedes, porque los límites solo están en ella.

“EmpréndeLo” es más que un simple nombre; es una invitación 
a un proceso de aprendizaje y crecimiento continuo. Al elegir 
este nombre, queremos transmitirte la idea de que emprender 
es un viaje en el que cada día se aprende algo nuevo.

Loyola, como centro de formación, te ofrece las herramientas 
y los conocimientos necesarios para que puedas emprender 
lo que te propongas. Con este manual, no solo aprenderás los 
conceptos básicos del emprendimiento, también desarrollarás 
las habilidades necesarias para superar los desafíos y alcanzar tus 
objetivos. EmpréndeLo es mucho más que un manual, es una 
comunidad de emprendedores que se apoyan mutuamente y 
que comparten una misma pasión: construir un futuro mejor 
para Cuba.

"Recuerda siempre, que incluso en las noches más oscuras, es cuando mejor se observan las Estrellas"
Carlos Arce, Consultor y Profesor de Marketing y Emprendimiento. Cofundador de AEME S.R.L
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Hablemos claro desde nuestra 
perspectiva cubana

“No existe viento favorable para quien no sabe a dónde va”
- Séneca -

Desde el boom del emprendimiento en Cuba, y que la palabra 
dejara de ser un tabú para convertirse en una oportunidad, 
hemos tenido la influencia de prácticas erróneas donde se nos 
ha vendido la idea del héroe solitario, el visionario que, con su 
determinación e inteligencia, logra escalar hasta la cima. Un 
modelo romántico, pero irreal. La verdad es que el éxito de un 
negocio no se construye en solitario. Es un proceso complejo, 
que requiere un equipo diverso y talentoso, apoyo de la 
comunidad y resiliencia para superar obstáculos.

En nuestra experiencia, hemos aprendido que el éxito del 
emprendedor radica en la construcción de un ecosistema: 
donde la colaboración pueda ser capaz de construir una red 
de apoyo con otros emprendedores, expertos y actores de ese 
ecosistema. Integración para crear un equipo diverso donde 

"Una estrategia en redes no comienza con interacciones, sino con claridad. Cuando sabes para qué, 
cómo y para quién publicas, las interacciones llegan solas." - Yainiris Díaz, SugieroCuba -
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se compartan conocimientos, habilidades y perspectivas. Y 
adaptación constante donde se debe ser flexible y resiliente 
ante las constantes incertidumbres que presenta el entorno 
económico cubano.

La realidad es que el emprendimiento es un viaje en equipo. 
Y como emprendedores, debemos abandonar el ideal de la 
figura solitaria y centrarnos en construir un entorno donde la 
colaboración, el apoyo mutuo y la diversidad sean la clave para 
alcanzar el éxito. Este es el mensaje que buscamos transmitir 
en nuestros programas de capacitación. No solo enseñamos 
herramientas de gestión empresarial, sino que promovemos 
la creación de comunidades que se apoyan y crecen juntas. El 
mito del emprendedor puede ser inspirador, pero la realidad es 
mucho más poderosa. Es la unión de talentos, el intercambio 
de conocimientos y la construcción de un ecosistema sólido lo 
que nos permitirá impulsar el desarrollo económico de Cuba.
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Gestionémonos primero, para luego ser capaces de
gestionar el negocio. 

“Para uno ser grande y vivir en grande, no tiene que competir con 
nadie, basta con mirarse a sí mismo.“ - Anónimo -

Como emprendedores, pasamos gran parte de nuestro tiempo 
construyendo nuestros negocios, pero ¿qué hay de construirnos 
a nosotros mismos? Hablamos de gestionar emociones, de 
redefinir nuestro concepto de éxito y de cultivar la felicidad en 
medio del caos empresarial.

Las redes sociales son el principal medio para estar al tanto de 
los referentes del emprendimiento en Cuba y también a nivel 
internacional. En ellas podemos estar siguiendo información, 
tendencias del mercado, visualizar el desarrollo y nuevos 
caminos a seguir. Pero para entender toda esa información es 
necesario aprender a filtrarla y parte de nuestro propósito es que 
aprendas a desarrollar la capacidad de saber qué información 
y qué referentes seguir para dejar atrás los falsos gurús y evitar 
dinamitar tu tiempo en aparentes conceptos o contenidos 
mediocres, que en muchos casos no solo te hacen perder lo 
más importante que es el tiempo, sino parte de tu economía.

Para ello te proponemos realices un análisis personal antes de 
empezar cualquier proyecto en la vida y ello va más allá de crear 
un negocio. Estamos hablando del YO, de ese SER único que 
somos y que tenemos que aprender a conocer internamente. 
No podemos pretender crear negocios sin saber cuál es nuestro 
propósito, nuestras habilidades, no solo las educacionales, nos 
referimos a nuestras habilidades como seres humanos, nuestras 
virtudes y defectos. No conocernos internamente será reflejo 
en nuestros proyectos y negocios. Tenemos que identificar en 
qué somos buenos y en qué necesitamos mejorar. De igual 
manera, qué nos emociona o nos enoja y aprender a gestionar 
esas emociones, para entender lo básico de la vida, que no es el 
dinero o volvernos millonarios para resolver nuestros problemas. 
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Somos seres vivos que formamos parte de un ecosistema y la 
sociedad nos ha enseñado y acostumbrado a vernos como un 
YO solitario e independiente.  

El Poder de la intención en el emprendimiento
La intención es la que da forma a la realidad. Aunque muchas 
veces se habla de la necesidad de tiempo, energía y recursos 
financieros, lo que realmente se necesita es FOCO. Este enfoque 
es fundamental para transformar ideas en realidades concretas.

Cada elemento del mundo material 
que nos rodea fue, en primer lugar, una 
idea. La noción de lo que pensamos y 
sentimos tiene un impacto directo en 
lo que logramos, es esencial para el 
proceso emprendedor. Todo comienza 
con una idea; es el primer paso para la 
creación y la manifestación de cualquier 
proyecto o sueño.

La manifestación se produce cuando combinamos una idea 
con una emoción poderosa. La idea actúa como un concepto 
inicial, pero es la emoción la que infunde vida y energía a esa 
idea. Esta combinación forma lo que llamamos intención. No 
obstante, es importante entender que la intención por sí sola 
no es suficiente para concretar nuestros deseos.

Una vez que se establece la intención, el siguiente paso es 
tomar una decisión clara sobre lo que queremos lograr y 
comprometernos con ella. Esto implica actuar de manera 
deliberada en dirección a nuestras metas y estar dispuestos a 
superar los obstáculos que puedan presentarse en el camino. 
La acción es el tercer componente crítico en este proceso de 
manifestación. Al actuar, estamos llevando nuestra intención al 
mundo físico, haciendo que nuestras ideas y deseos se vuelvan 
tangibles.

Cuando tomamos decisiones claras y actuamos de acuerdo con 
nuestro propósito, comenzamos a notar que las circunstancias 

“La Inteligencia 
emocional 
determina 
nuestro éxito 
en la vida”

- Daniel Goleman -
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se alinean a nuestro favor. Este fenómeno no es cuestión de 
suerte ni de magia; es el resultado de elegir ser proactivos en 
nuestro camino hacia el éxito. Al asumir la responsabilidad sobre 
nuestras acciones y propósitos, estamos en la senda correcta 
para manifestar lo que realmente hemos venido a hacer y ser.

¿Tener lo que deseas o hacer lo que deseas?
Nuestra propuesta es que puedas estudiarte primero para 
desarrollar tu conciencia, elevar la calidad de tu vida y así llegar 
a tu más plena realización. No te centres en tener y con ello 
nos referimos a tener dinero para comprar lo que crees que 
necesitas. La mentalidad correcta es centrarte en el placer, o 
sea hacer lo que deseas, lo que más te guste y con lo que te 
sientas complacido para de esa manera alcanzar tus metas y 
satisfacer las verdaderas necesidades.

Conocerte no será suficiente, deberás 
desarrollar habilidades, hábitos y decisiones 
que potencien tus conocimientos y tu 
persona. Aprender a identificar tus 
emociones y canalizarlas te ayudará a 
mantener el control de las situaciones 
que se presenten y en el caso de no poder 
controlarlas, te dará las herramientas 
necesarias para los  momentos de crisis.

La pasión y el ego
La búsqueda desenfrenada del dinero puede ser un camino 
peligroso en una sociedad capitalista o en una sociedad 
como la nuestra en constante comparación con la capitalista. 
Enfocaremos la discusión desde dos puntos: la importancia de 
la pasión y la necesidad de gestionar el ego. Es cierto que la 
búsqueda del dinero como único objetivo puede llevar a que 
se pierda de vista el propósito auténtico del individuo. Muchas 
veces, la “carrera por el dinero” se traduce en la represión de 
la pasión, el talento y la creatividad que nos hacen únicos. Se 
convierte en una búsqueda de validación externa, dejando de 
lado la búsqueda interna de la realización personal. 

“De cara al éxito, 
la actitud 
es tan importante 
como 
la habilidad”

- Walter Scott -



14

Encontrar y cultivar tu pasión es el primer paso para construir 
un camino profesional y personal que tenga sentido para ti. La 
pasión te da energía, motiva a aprender, permite enfrentar los 
retos con entusiasmo y lleva a dar lo mejor en cada proyecto. El 
ego, sin control, puede convertirse en un obstáculo para el éxito 
genuino. Te puede llevar a creer que eres superior cegándote 
ante las críticas, las sugerencias y las oportunidades de 
crecimiento. Incluso a temer al fracaso, paralizando y evitando 
tomar riesgos necesarios para avanzar y priorizar la imagen 
persiguiendo reconocimientos externos, sin importar el valor 
real de tu trabajo.

Gestionar el ego implica tres cosas; humildad, reconociendo 
que siempre hay algo por aprender y que no eres infalible. El 
autoconocimiento, para identificar tus fortalezas y debilidades, 
tus valores y creencias. Y por último la autodisciplina, 
controlando tus emociones e impulsos, no dejándote llevar por 
la arrogancia.

"El camino de emprender es de descubrimiento. Muchas veces nos pasamos la vida, sin sentirnos 
felices o plenos con uno mismo. Por eso veo esta vía como una forma de lograr ese propósito y llegar a 
saber de qué somos capaces por nuestro propio esfuerzo." - Nahomi Santana, Nao's Crochet -
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No queremos decir que el dinero no importe, sino que no 
debe ser el único objetivo. Persigue la realización personal a 
través de tu pasión y cultiva la gestión de tu ego para que te 
sirva como herramienta de crecimiento y no como obstáculo 
en tu camino. Recuerda, al final, la verdadera riqueza está en el 
significado que le damos a nuestra vida y en el impacto positivo 
que podemos generar en el mundo.

El emprendimiento es mucho más que un negocio. Es una 
forma de vida que nos permite crecer como personas y 
contribuir a la sociedad. Al incorporar valores y virtudes como 
la responsabilidad social, la gratitud y la resiliencia en nuestra 
vida empresarial, podemos construir negocios más sostenibles 
y significativos.

Felicidad y éxito 
Hablemos ahora de la felicidad y el éxito y para ello usaremos 
los conceptos del Dr. Mario Alonso Puig1, quien nos invita a 
reflexionar sobre una distinción fundamental que a menudo 
pasamos por alto: la diferencia entre felicidad y bienestar 
subjetivo. La sociedad contemporánea, con su énfasis en 
el individualismo y el materialismo, ha confundido estos 
dos conceptos. El bienestar subjetivo, tal como lo describe 
Puig, está estrechamente ligado a factores externos como 
el éxito profesional, las posesiones materiales, la posición 
y el reconocimiento social. Es lo que buscamos cuando 
perseguimos el poder, la fama y la fortuna. Sin embargo, este 
tipo de bienestar es, por naturaleza, transitorio y dependiente 
de circunstancias externas que escapan a nuestro control.

Por otro lado, la felicidad es un estado de ánimo más profundo 
y duradero que surge de nuestro interior. Es el gozo que 
experimentamos cuando conectamos con nuestros valores 
más profundos, cuando nos sentimos realizados en nuestras 
relaciones y cuando contribuimos al bienestar de los demás, 
para Puig “la felicidad es el gozo del corazón” y no depende de 
lo que tenemos, sino de lo que somos y de cómo vivimos.

1@marioalonsopuig. Médico, investigador y coach ejecutivo.
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¿Por qué es tan importante la distinción? Porque cuando 
confundimos felicidad con bienestar subjetivo, caemos en la 
trampa de buscar la felicidad en el exterior, en lugar de cultivarla 
en nuestro interior. Perseguimos metas externas que, aunque 
pueden proporcionarnos satisfacciones momentáneas, no nos 
garantizan una felicidad duradera. La clave para alcanzar una 
felicidad auténtica reside en desarrollar nuestras capacidades 
internas y el sentido de propósito, fortaleciendo nuestra  
capacidad para enfrentar los desafíos de la vida.

La felicidad no es un destino, sino un 
viaje. Es un estado de ánimo que se 
construye día a día a través de nuestras 
elecciones y acciones. Al comprender 
la diferencia entre felicidad y bienestar 
subjetivo, podemos tomar decisiones 
más conscientes y alineadas con 
nuestros valores más profundos. Como 
decía el filósofo Aristóteles, “la felicidad 
no es la ausencia de problemas, sino 
la capacidad de superarlos”. Es un 
regalo que podemos darnos a nosotros 

mismos al cultivar nuestro interior y al conectar con lo que 
realmente importa en la vida. Al hacerlo, no solo encontraremos 
una mayor satisfacción personal, también contribuiremos a 
crear un mundo más compasivo y justo.

El éxito, visto bajo esta nueva luz, deja de ser un fin en sí mismo 
para convertirse en un medio para alcanzar la felicidad. Cuando 
buscamos el éxito de forma equilibrada, sin sacrificar nuestra 
salud, nuestras relaciones o nuestros valores, estamos más 
cerca de encontrar la verdadera satisfacción. Desde las propias 
palabras de Puig “el éxito colma los sentidos” y “la felicidad 
colma el corazón”… “dejemos que todos definan sus directrices 
y encontremos un nivel de éxito que no sea incompatible con 
nuestra felicidad”

Envidia; comparación y consumismo
En la era del consumismo se repite un patrón; hacer dinero, 

“Nuestra ha-
bilidad  para 
adaptarnos es 
increíble. Nues-
tra capacidad 
de cambiar es 
espectacular.”

- Lisa Lutz -
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presumirlo y sentir envidia por el dinero de los demás. La 
trampa del deseo es que se convierte en una necesidad sin 
que nos demos cuenta; cuanto más tenemos, más queremos. 
Cuanto más nos admiran lo que tenemos y lo que lucimos, 
más manipulables nos volvemos del consumo. La envidia, casi 
nadie la reconoce, pero es el producto de la comparación; casi 
todos la sufrimos, y para justificarnos, solemos llamarle “envidia 
de la buena.” No nos gusta reconocerlo, y cuando lo hacemos, 
necesitamos justificar. Más adelante en el manual, entenderás 
la importancia que juega en el manejo de nuestras finanzas, 
tanto personales como las del negocio. Sustituir frases como: 
“qué envidia de la buena te tengo” o “me das envidia” por 
las palabras “te admiro por lo que has logrado,” “me gustaría 
hacer esto como lo has hecho,” son recursos que nos ayudan a 
transformar ese lenguaje interno que debemos corregir, y con 
ello, nuestras emociones cambian.

Consciente de ti mismo y del entorno
Consciente de ti mismo y del entorno, podemos usar la Matriz 
DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades), 
una herramienta útil para comprender nuestra situación 
personal y cómo posicionarnos ante ella. Para realizar este 
análisis, debes reflexionar sobre tus capacidades internas y 
sobre los factores externos que afectan tu desarrollo personal 
y profesional. A medida que avancemos en el manual, verás 
cómo aplicar esta misma matriz al análisis de un negocio, 
promoviendo un enfoque sistémico en el proceso de tu 
emprendimiento.

Hablemos de las fortalezas y oportunidades que tenemos a 
nuestro alcance. Las fortalezas son aquellas características 
que nos dan una ventaja al perseguir nuestros objetivos. 
Pueden incluir tus habilidades profesionales, la inteligencia 
emocional que te permitirá manejar tanto tus emociones 
como las de quienes te rodean, así como la resiliencia, que es 
la capacidad para recuperarte en momentos difíciles. También 
cuenta la red de contactos que has construido, ya sea amigos, 
asesores o colegas, que pueden ofrecerte valiosos apoyos, y la 
adaptabilidad, que te ayuda a ajustarte a nuevas situaciones y 
desafíos.
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Por otro lado, están las oportunidades, que son factores externos 
que podemos aprovechar para mejorar nuestra vida y alcanzar 
nuestras metas. Esto puede incluir programas de formación y 
capacitación, como cursos y talleres que te ayuden a adquirir 
nuevas habilidades. Además, los cambios en tu entorno pueden 
presentarte nuevas tendencias que se pueden aprovechar a tu 
favor, y las conexiones que hacemos en el camino a menudo 
pueden abrirnos puertas.

Ahora bien, es fundamental ser conscientes de nuestras 
debilidades, son esas características internas que pueden 
suponer un obstáculo en nuestro desarrollo personal y 
profesional. Reconocerlas es el primer paso para mejorarlas. 
Pueden incluir la falta de habilidades en áreas clave, la 
timidez que a veces te impide comunicarte con confianza, la 
procrastinación que te lleva a dejar todo para después, o el estrés 
que puede afectar tu rendimiento. También es importante 
considerar las limitaciones en tu red de apoyo, como la falta de 
asesores o contactos que te ayuden a avanzar.

Por último, las amenazas son factores externos que pueden 
perjudicar nuestro crecimiento. Esto puede incluir condiciones 
sociales o políticas que limiten tus posibilidades, cambios 
tecnológicos que exigen que aprendas nuevas habilidades 
rápidamente, o la presión social y familiar que puede desviarte 
de tu enfoque y objetivos.

Para usar la matriz DAFO en tu vida, lo primero que debes hacer 
es dedicar tiempo a reflexionar profundamente sobre cada uno 
de estos aspectos, siendo honesto y realista contigo mismo. 
Luego, anota cada punto en los cuadrantes correspondientes; 
en los ejercicios del capítulo te dejamos el modelo para que te 
sea más fácil. Una vez que tengas la matriz completa, analiza 
cómo puedes aprovechar tus fortalezas y oportunidades, a la 
vez que trabajas para mejorar tus debilidades y enfrentar las 
amenazas. Todo esto te servirá para desarrollar un plan basado 
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en esta información que te ayude a maximizar lo positivo y 
mitigar lo negativo en tu camino hacia el crecimiento personal 
y profesional.

Claves para desarrollar tu amor propio
Profundizar en todo lo anterior te llevará a tener un equilibrio 
interior, te ayudará a encontrar un punto intermedio entre los 
negocios y tu deseo personal, con tu ser para lograr esa felicidad 
y sentirte a gusto contigo mismo. Para cultivar ese amor propio 
dejamos cinco claves que podrán ayudarte en este camino:

Autocuidado: 
cuidar tu salud, hacer ejercicios, cuidar lo que consumes, 
con quiénes convives, a quién escuchas, qué conversaciones 
sostienes.

Autovalidación: 
no esperes por el aplauso ajeno, dátelo tú mismo.

Autorresponsabilidad: 
¿qué tanto cumples lo que vas a hacer para ti y no tanto en 
cumplir los compromisos con otros?

Autoconocimiento: 
¿qué quiero, cual es mi proyecto de vida, qué estoy buscando, 
qué me inspira y qué no lo hace?

Autenticidad: 
lo que te hace único según tus creencias y valores; la podemos 
perder con tal de pertenecer y formar parte de algún grupo 
social.

Tu comportamiento te define
La forma en como te comportas te define, vivimos lo que 
creemos que somos, ten especial cuidado con las palabras que 
adjuntas a “Yo Soy…” Si brillas, haces que los demás brillen, y si los 
demás brillan entonces estás en un ambiente de contención.
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Inspirados en los preceptos ignacianos que rigen a la Compañía 
de Jesús y como parte de ella a los Centros Loyola, podemos 
encontrar una guía clara para impulsar también nuestro 
ser personas en medio del camino del emprendimiento. 
La búsqueda de la excelencia, la justicia social y el servicio a 
los demás, valores fundamentales en la Compañía de Jesús, 
se alinean perfectamente con las aspiraciones de quienes 
buscamos construir un futuro mejor para Cuba. Al igual 
que San Ignacio, puedes discernir tu vocación, y desde tu 
emprendimiento poner tus talentos al servicio de los demás y 
encontrar en cada desafío una oportunidad para crecer y servir.

“…Situar a la persona en el centro del proceso educativo… El alumno se 
estudia a sí mismo para desarrollar su conciencia y elevar la calidad 
de vida y pueda llegar a su más plena realización. “

- Alfonso Ruíz Soto2 - 

"Demostrar que lo estábamos haciendo fue la parte más difícil, que era totalmente cuba-
no... con la pasión, con el amor y con las ganas de no parar. Si tienes una meta y un sueño, 
ve para arriba de ello hasta lograrlo" - Eylen Perdomo, D´Brujas -

2@alfonsoruizsoto: “Semiología de la Vida Cotidiana”; 
Fundador del Instituto de semiología. Creador del Modelo Educativo 
de Semiología de la Vida Cotidiana.
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Ejercicios del Capítulo
¿Qué propósitos te impulsan a emprender?

¿Cuáles son las virtudes que te hacen o te pueden 
hacer un mejor emprendedor?

¿Qué sentimientos pueden frenar tu deseo de emprender? 
¿Cómo luchas contra ello?

¿Cómo defines el éxito o la meta que deseas alcanzar?
¿Te lleva a la felicidad?

FODA personal:

Con origen en mis propias características personales

Procedentes del exterior

FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

AMENAZAS
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3@marianrojasestape. Especialista en psiquiatría y escritora española.

Aprendamos a gestionarnos, el poder del enfoque.

“Una persona con voluntad, llega más lejos que una persona 
inteligente”  - Marian Rojas Estapé3 - 

Cuando lideramos un negocio, se vuelve indispensable buscar 
espacios intencionales donde puedas dejarte sostener, donde 
no tengas que tener todas las respuestas, donde puedas 
pedir ayuda y donde puedas compartir con vulnerabilidad. A 
medida que tu negocio crece, cambian los desafíos, cambian 
las conversaciones y la tribu que necesitas. Para aprender a 
gestionar el enfoque, debes pensar en lo que quieres, no en 
el cómo o cuándo. Enfocarte solo en el cómo te puede llevar 
a procrastinar, y enfocarte solo en el cuándo, te puede llevar a 
sentir ansiedad. No se trata de soltar el control ni de controlarlo 
todo; se trata de encontrar el equilibrio. Háblate con paciencia 
y cariño, un día a la vez; recuerda que cada paso cuenta y que 
la paciencia es nuestra mejor aliada. Para lograr lo que sea, 
primero tienes que creer que es posible para ti.

La vida no es una realidad objetiva, sino una construcción 
personal. Al expandir nuestra conciencia sobre cómo nuestras 
creencias y experiencias dan forma a nuestra realidad, iniciamos 
un proceso de transformación profunda. Liberarnos de la 
influencia de creencias limitantes nos permite vivir una vida 
más auténtica y alineada con nuestros valores más profundos. 
Al reconocer que nuestra paz mental es un reflejo de nuestra 
conexión interna, podemos cultivar una vida más plena y 
satisfactoria.

¿Qué es la voluntad?
Según la psiquiatra Marian Rojas: “el 90% de la gente que no 
le pasa nada es porque no sabe lo que quiere que le pase. 
Necesitamos ilusionarnos con la vida, la felicidad consiste en 
ilusión… ¿Qué es la voluntad? Es la capacidad para posponer la 
recompensa y consiste en orden, constancia y hábitos repetidos. 
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4@thebryantracy. Orador motivacional, escritor de ventas y desarrollo personal.
5@pilarsordooficial. Conferencista internacional, psicóloga y escritora.

La gente que solo sabe vivir con gratificaciones en el instante 
de ahora mismo, esa gente no tiene voluntad.”

Para desarrollar tu enfoque y fortalecer tu voluntad te 
proponemos hacer un ejercicio que Brian Tracy4, nos enseña: 
te ayudará a identificar tu meta más importante y crear un plan 
de acción concreto para generar 
la voluntad que necesitas para 
comenzar: Toma una hoja y 
escribe las 10 metas que quieras 
cumplir en un año. Lo importante 
es que puedas cumplirlas en el 
transcurso de un año. Elige cuál 
de ellas generará el impacto 
más positivo en tu vida y así 
encontrarás esa meta específica 
que destaque entre las demás 
y se convierta en tu propósito 
principal. Escríbela en otra hoja 
de papel, elige una fecha límite 
para cumplirla y haz otra lista 
con todas aquellas acciones que 
puedan ayudarte a alcanzar esa 
meta. 

"Mantenerte a flote, seguir haciendo lo que quieres hacer y cómo quieres hacerlo, Que no 
cambien la esencia de tu negocio, es el principal reto.." - Lilibel Pérez, Wuateje -

“El bienestar o 
el estar bien no 
depende solamente 
de lo que pasa 
afuera de nosotros 
o de condiciones 
externas, sino más 
bien de la 
forma interna 
de mirar aquello 
que está afuera 
de nosotros.”

- Pilar Sordo5 -
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Luego ordena estas acciones y conviértela en una lista de 
pasos a seguir; lo que queda es tomar acción y hacer algo que 
te acerque a esta meta a diario. Es importante que, al buscar 
enfocarte en una de las varias ideas que tengas para un negocio, 
no sea solo porque la veas con potencial.	

Ejercicios del Capítulo
¿Cómo lograr tus objetivos personales? Es una pregunta amplia, 
no excluyas nada de lo que te venga a la cabeza y escríbelo todo.

Enumera tus hábitos buenos y malos.
¿Cuáles de ellos influyen en tus objetivos como emprendedor?
¿Cuáles de ellos influyen en tu felicidad personal?	

¿Qué es indispensable en tu vida para que te sientas completo 
o completa? ¿Cuáles son los valores que tienes que honrar 
necesariamente porque si no lo haces sientes que una parte de 
ti se muere?

Ahora, de todo lo que has escrito; elige las 5 cuestiones que, 
desde tu perspectiva, son claves para lograr tus objetivos 
personales.

Por último, y por si no has caído en la cuenta, un punto clave. 
Piénsalo y haz una primera aproximación..... ¿Cómo lograr tus 
objetivos personales? ¿Cuáles son tus objetivos?; ¿Los tienes 
definidos?; ¿Has pensado en lo que quieres emprender?
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El emprendedor y la idea de negocio

“Tanto en la vida como en los negocios, no se trata de grandes saltos, 
sino de pequeños pasos constantes que nos llevan hacia adelante”
- Sofía Contreras6-

Has recorrido un camino emocionante hasta ahora: te conoces 
mejor, tienes un propósito claro y sabes cómo enfocarte. 
¡Prepárate para llevar tus ideas al siguiente nivel! En este 
capítulo, descubrirás cómo transformar tu visión en una 
realidad tangible y construir un negocio que te permita vivir la 
vida que deseas. ¡Hagamos negocios!

Una buena idea de negocio es aquella que resuelve un problema, 
satisface una necesidad o aprovecha una oportunidad en 
el mercado. Puede ser algo completamente nuevo o una 
mejora de un producto o servicio existente. Sin embargo, una 
idea por sí sola no es suficiente para garantizar el éxito de un 
emprendimiento.

Como emprendedor eres la persona que ve más allá de la idea y 
tendrás que ser capaz de transformarla en una realidad. Debes 
asumir los riesgos, tomar las decisiones y liderar el equipo. Pero, 
¿qué te puede definir como un buen emprendedor?

Tú visión: tener una visión clara de lo que quieres lograr con 
tu negocio. 

Perseverancia: el camino estará lleno de obstáculos. 
La perseverancia es clave para superar los desafíos y alcanzar 
el éxito. 

Adaptabilidad: todo mercado es dinámico y cambiante, 
el nuestro es desafiante y con muchos vacíos legales que 
varían constantemente o no se tienen claro. 

Networking: Es crucial estar en redes de apoyo y comunidades de 
emprendedores donde se comparten información y experiencias.

6@soysofiacontreras. Relacionista pública. CEO y fundadora de consultoría 
para escalar negocios serios. Podcast “PasaALaAccion”.
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Como emprendedor, es importante adaptarse a las nuevas 
tendencias y estar al tanto de los cambios en el uso de las 
tecnologías. Por eso, es fundamental contar con redes de apoyo 
y comunidades de emprendedores, donde la información y las 
experiencias se compartan y actualicen continuamente entre 
sus miembros.

¿Qué es ser un empresario?
Ahora te mostraremos qué es ser un empresario y 
continuaremos sustituyendo algunas palabras para seguir 
trasformando tu mente y expandir tus horizontes. En este 
capítulo, te invitamos a explorar las diferentes personalidades 
que conviven dentro de ti y que son esenciales para construir 
un negocio exitoso. Aprenderás a reconocer y potenciar estas 
facetas, convirtiéndote en un líder integral y adaptable.

En este comienzo es importante entender todos los aspectos 
que te expondremos, para evitar que el negocio se convierta en 
tu jefe. El éxito empresarial no se trata solo de tener una gran 
idea, sino de construir un sistema sólido y escalable. Tomando 
como base el análisis de Michael E. Gerber en su libro “El Mito 
del Emprendedor”, la mayoría de los negocios fracasan por el 
concepto que él desvela: la creencia errónea de que un experto 
en un campo puede, automáticamente, crear un negocio 
exitoso en esa misma área.

¿Por qué se derrumba el mito? Porque el éxito empresarial 
no se basa solo en la idea o el talento, sino en la capacidad de 
construir un sistema sólido y escalable. El verdadero éxito se 
logra cuando el negocio funciona sin depender de la presencia 
constante del emprendedor.

Tres personalidades en una:
Gerber nos presenta un modelo que nos ayuda a comprender 
mejor los desafíos del emprendimiento. Según su modelo, todo 

7Michael E. Gerber. Cofundador de Michael E. Gerber Company, 
dedicada a crear start- ups e impulsar emprendedores a nivel global en 
todas las industrias.
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emprendedor desarrolla tres personalidades distintas:

1. El empresario: Es el visionario, el que concibe la idea y 
establece la dirección del negocio.

2. El gerente: Es el administrador, el encargado de organizar 
los recursos, tomar decisiones y garantizar la eficiencia de las 
operaciones.

3. El técnico: Es el experto en el producto o servicio, el que 
aporta el conocimiento técnico necesario para desarrollar el 
negocio.

En los inicios comenzar un negocio nos lleva generalmente 
a ser el técnico manteniendo el trabajo de producir o brindar 
el servicio. Pero el negocio necesita ser administrado y buscar 
los recursos para que funcione y a medida que va pasando el 
tiempo la carga del negocio recae todo en el técnico y se va 
alejando cada vez más de la visión o sueño inicial que se tenía 
en un principio, por el simple hecho de que un solo rol no puede 
sostener y satisfacer todo lo que demanda un negocio. Ello nos 
lleva a visualizar tres fases en el negocio: 

1. Infancia, la fase del técnico.
2. Adolescencia, la fase del gerente.
3. Madurez, la fase del empresario.

La primera fase es de mucho trabajo, la producción o el servicio 
llevan mucho tiempo y todas las energías, hasta que nos 
percatamos que necesitamos ayuda con varios procesos que 
no logramos mantener por si solos, por lo general son tareas 
como la contabilidad, gestión de las redes. 

Es acá donde entra la fase de la adolescencia, cuando contratas 
a tu primer trabajador o subcontratas servicios para que hagan 
los trabajos que no entiendes o no puedes gestionar por falta 
de tiempo o por estar centrado en ser el técnico. Esto te liberará 
y tendrás más tiempo, incluso a medida que vas avanzando 
entenderás que necesitas empleados para que te ayuden en la 
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parte productiva o de servicios. No solo tendrás  más tiempo y 
podrás dejar a los trabajadores que hagan su trabajo, el punto 
está en: ¿les enseñaste cómo hacer y qué hacer? ¿Qué esperas 
de su desempeño?

Tus trabajadores tienen que conocer porque están haciendo lo 
que hacen y cuál es la estrategia. Por tu parte es necesario más 
dirección y liderazgo porque otros hacen los trabajos que en 
un principio hacías solo. Si bien integrar a un equipo te permite 
crecer como negocio, las cosas pueden complicarse si tus 
trabajadores no tienen clara la esencia de tu proyecto. En ese 
caso, podrían comenzar a fallar en los pedidos, surgir quejas o 
incluso aparecer más conflictos internos.

Si te acomodas a una idea de creer que el negocio funciona 
sin ti y aprovechas el tiempo dedicándolo a otras cosas que 
merecen tu importancia y no dejas claros tus propósitos y 
un manual de proceder, aunque creas que estás creciendo y 
manteniendo el sueño inicial, estás alejándote cada vez más. 
Si esto sucede, tienes que volver a hacerte cargo de todo como 
al principio, lo cual es desgastante y agotador, comienzan los 
cuestionamientos de seguir o no el negocio, de si vas por el 
camino correcto y  la pérdida de los deseos de continuar. 

Aun así, con persistencia llegas a un punto donde contra todo 
pronóstico logras echar a andar el negocio y que sobreviva.

Entenderás que para que los demás puedan hacer su trabajo 
necesitas crear procesos y que sean fáciles de comprender por 
cualquiera, entenderás que necesitas un modelo de negocio, 
que satisfaga el nivel de necesidad del técnico y el gerente, y 
esto se conoce como prototipo de franquicia. Cuando tengas 
esa visión, comenzarás a pensar como un empresario.

¿Cómo debe funcionar el negocio desde una perspectiva 
empresarial?
Debes tener claro que la empresa es el Producto: su cultura, su 
equipo, sus procesos, no el producto o el servicio que brindes 
por sí solo. El empresario ve el negocio como un sistema, tiene 
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un enfoque más holístico, produce resultados para el cliente. El 
técnico solo ve el negocio como un lugar para trabajar y ganar 
dinero. El empresario comienza con una visión clara y trabaja 
desde atrás para hacer realidad esa visión, el técnico solo tiene 
trabajo que hacer y dinero que ganar. El empresario ve el 
negocio a través de los clientes, para él un nuevo cliente es una 
nueva oportunidad, el técnico solo ve más trabajo. 

Gerber acota en su libro otro aspecto interesante y que 
en ocasiones pasamos inadvertido: “Las necesidades de 
liderazgo de tus futuros empleados, de compromiso, de 
responsabilidades, de gestión y de dirección”. Estar atento a 
las capacidades de tus empleados y cómo ponerlas en función 
de hacer crecer tu negocio, además de mejorar el rendimiento 
hará que se sientan bien desempeñando sus funciones, porque 
verán potenciadas sus habilidades y por lo tanto el beneficio 
será mayor para ambos. Como empresario no solo te limitarás 
a ver al cliente, también velarás por tus trabajadores, porque en 
fin de cuentas ellos serán el puente entre el cliente y tu visión.

¿Cómo crear un negocio que no fracase? 
No necesariamente cuando comienzas un negocio debes 
comenzar por la infancia, ni tiene que ser el resultado de la fase 
de la infancia y la adolescencia, puedes comenzar con madurez 
el negocio. Con un MODELO DE NEGOCIO donde cada paso fue 
probado, ajustado y mejorado, hasta que se pueda copiar tantas 
veces desees y sea el mismo proceso idéntico. Para ello cada 
proceso tiene que ser pensado, fomentado y sistematizado de 
tal manera que cualquier trabajador pueda realizarlo. 

¿Cómo crear un sistema de este tipo en tu negocio?
Primero cambia la perspectiva sobre qué es un negocio y cómo 
funciona. Segundo pasa todos los días trabajando en el negocio; 
pregúntate cómo puedes hacer para que el negocio trabaje 
sin ti, cómo puedes hacer que tus empleados trabajen sin tu 
interferencia, cómo puedes sistematizar tu negocio para que 
pueda reproducirse 100 veces y que la unidad número 100 sea 
idéntica a la primera. Un ejemplo de ello es tener varias tiendas o 
cafeterías y todas ofrezcan el mismo servicio, venta, experiencia 
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al cliente y que cada trabajador conozca cada detalle de cómo 
desarrollar su trabajo, incluso hasta el de limpieza.
 
Necesitas crear un negocio dependiente del sistema no 
un negocio dependiente de las personas. No necesitarás 
contratar expertos porque serán extremadamente difíciles de 
conseguir y pagar, en su lugar configura los sistemas de igual 
manera que alguien con menos calificación pueda realizarlo de 
manera efectiva. Esto no significa que contrates a cualquiera, 
si necesitas un contador, todavía necesitas alguien que sepa 
de Contabilidad, sin embargo si tu sistema empresarial está 
bien constituido, con cada proceso ordenado y descrito cada 
función, no necesitarás un experto de primer nivel, un contador 
con menos experiencia puede funcionar.
 
Para construir tu negocio dependiente del sistema, necesitarás 
crear listas de verificación para cada tarea, necesitas un manual 
paso a paso para que cualquiera pueda asumir lo que haces. 
Esta parte es aburrida y tediosa, pero es sumamente necesario, 
si lo saltas, perderás mucho tiempo y fracasarás. 

¿Qué es ese sistema?
Cada puesto de tu negocio debe tener una descripción 
detallada de sus funciones y formas de operar. La claridad 
garantiza que todos los trabajadores sepan que hacer y cómo 
hacerlo. Construir el prototipo de tu negocio es un proceso 
continuo que tendrás que estar actualizando según avances en 
el crecimiento del mismo, así como los factores externos que lo 
afecten, a esto se le llama DESARROLLO EMPRESARIAL.

El proceso del DESARROLLO EMPRESARIAL tiene 3 pasos:
1. Innovación: ¿Qué sistema podemos mejorar en nuestro 
negocio para ayudar a nuestros clientes? No es el producto 
el que requiere innovación, sino la forma en que tu negocio 
opera y vende sus productos o servicios.

2. Cuantificación: ¿Cómo se está desempeñando el negocio 
después de hacer algún cambio o innovación? Para ello es 
bueno rastrear los datos por un corto período de tiempo para 
tener una base.
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3. Orquestación: Tomar toda prueba de la Innovación, más los 
resultados de la cuantificación y crear un nuevo sistema para 
tu negocio.  

Cada detalle cuenta: desde la ejecución, los procesos de 
elaboración o la prestación de servicios, hasta las ventas y el 
marketing que decidas implementar. También es importante
definir los canales en los que te promocionarás y establecer 
una rutina sistemática para las publicaciones, por ejemplo 
en redes sociales. Contabilizar todos los procesos y organizar 
absolutamente todo te llevará tiempo. Pero créenos: cuando 
comiences a ponerlo en práctica y lo ajustes con la evolución 
del negocio, todo será más sencillo. No solo ganarás en 
organización y ahorro de tiempo, sino que tus finanzas crecerán 
de forma más exponencial. Además, estarás mejor preparado 
para enfrentar cualquier adversidad económica externa.

Los emprendedores no somos individuos con un don innato 
para los negocios, las habilidades empresariales pueden y 
deben ser aprendidas y desarrolladas. Además, es importante 
evitar la típica trampa de convertir un negocio en un empleo 
más para el emprendedor, donde el trabajo diario consume 
toda la atención, dejando poco espacio para el crecimiento y la 
innovación. Trabaja en el negocio y no en el trabajo, el cambio 
de palabras por si sola te van a generar la perspectiva y guiar en 
el camino a seguir.

Cuando tengas tu modelo de negocio, sistematizado cada 
proceso, verás lo esencial que es a la hora de contratar los 
primeros empleados. Delegar tareas de manera efectiva 
es un componente crucial para la gestión eficiente de 
cualquier negocio. Identifica las tareas que son adecuadas 
para delegar, aquellas que no requieren tu experiencia única 
y pueden ser realizadas por otros miembros del equipo. Es 
importante seleccionar a las personas adecuadas para estas 
tareas, considerando sus habilidades, experiencia y carga de 
trabajo actual. Al delegar, proporciona instrucciones claras 
y detalladas, asegurándote de comunicar los objetivos y 
expectativas. Establece plazos realistas y ofrece los recursos 
necesarios para completar la tarea.
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¿Qué hacer mientras creces?
A medida que tu emprendimiento crezca, es fundamental 
que te enfoques en las tareas más estratégicas y delegues 
las operativas. Esto te permitirá aprovechar al máximo tus 
habilidades de liderazgo y toma de decisiones, incrementando 
la eficiencia y el crecimiento a largo plazo. 

Analiza tus áreas de mayor experiencia y concentra tus esfuerzos 
en ellas. Asigna las tareas más administrativas y operativas a 
miembros de tu equipo o proveedores externos. Dedica tu 
tiempo y energía a la planificación, la toma de decisiones y el 
desarrollo de tu visión estratégica.

Una comunicación abierta es vital; mantén líneas de 
comunicación para que los empleados se sientan cómodos 
buscando clarificaciones. La confianza es otro elemento clave; 
evita la micromanía y permite que los empleados tengan cierta 
autonomía en cómo completan las tareas. Sin embargo, sigue 
siendo importante supervisar y ofrecer retroalimentación 
constructiva. No solo ayuda a mantener la calidad del trabajo, 
sino que también fomenta el desarrollo profesional de los 
empleados.

"En todo lo que uno hace debe primar la espiritualidad, la espiritualidad es el alma de 
la persona, es lo que tu brindas de adentro hacia afuera. El emprendimiento en la tercera 
edad es más que un entretenimiento, es una necesidad social." 
- Maricel Ponvert, D´ Marie (Centro Holístico de Bienestar) - 



33

Invertir en la capacitación de los empleados puede mejorar su 
capacidad para asumir nuevas responsabilidades y aumentar 
la eficiencia general del equipo. Además, utilizar herramientas 
y tecnologías que faciliten la 
colaboración y el seguimiento 
del progreso puede simplificar 
el proceso de delegación.  Por 
último, reconoce y celebra 
los logros de los empleados 
cuando manejen con éxito las 
tareas delegadas, lo que puede 
aumentar la moral y la motivación 
del equipo. Siguiendo estos 
pasos, puedes delegar tareas 
de manera efectiva, lo que te 
permitirá concentrarte en las responsabilidades estratégicas 
y de alto nivel que requieren tu atención.

La gestión moderna del trabajo está desarrollando una nueva 
perspectiva desde el autoconocimiento, así como la forma de 
ver y hacer negocios. 

Ejercicios del Capítulo
¿Cuál fue tu primera idea de negocio? ¿Cuánto ha variado?

¿Cuáles son tus mayores temores respecto a cómo se desarrolla 
o se desarrollará tu negocio?

¿En qué fase del negocio te encuentras? ¿Estás cómodo en esa 
fase o deseas cambiar? Comenta al respecto

"Lo que el corazón 
desea de verdad, la 
mente se lo termina 
mostrando"

- Marian Rojas Estapé -
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Patrimonios más fuertes: 
estrategias para emprendedores cubanos

Aprende a aumentar tu riqueza con estrategias financieras, 
inversión inteligente y una mentalidad enfocada en el 
crecimiento.

Aprendamos del dinero 
	
“Las inversiones exitosas consisten en saber gestionar el riesgo, 
no en evitarlo” 
- Benjamin Graham8 -

Hablemos sobre el dinero: qué significa y cómo se analiza su 
uso en el mundo, a lo largo de la historia. El dinero es más que 
un simple medio de intercambio; representa un conjunto de 
valores y de relaciones económicas entre las personas y las 
sociedades.
 
Para entender mejor el papel del dinero en la economía 
actual, consideraremos el concepto de Eficiencia de Pareto. 
Este principio económico indica que no se puede mejorar la 
situación de una persona sin empeorar la de otra. Es decir, si 
una persona (A) obtiene más riqueza, necesariamente otra 
persona (B) tiene que perder parte de la suya. Esta dinámica se 
debe a que la riqueza no se crea de la nada; es el resultado del 
trabajo y la producción.

En muchas economías modernas, la actividad de servicios 
predominante genera valor sin producir bienes tangibles. 
Aunque estos servicios pueden contribuir al crecimiento 
económico, también utilizan parte de la riqueza que ya existe, 
lo cual aumenta la demanda en el sistema económico.

La solución tradicional adoptada en muchos sistemas 
económicos ha sido el uso del dinero fiduciario, que no está 

8Benjamin Graham. Inversor, escritor y profesor estadounidense, 
nacido en Gran Bretaña. Escritor de “El inversor inteligente”.
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respaldado por un activo físico, como el oro. Para satisfacer 
la creciente demanda del mercado, los gobiernos tienden 
a imprimir más dinero, lo que puede inflar una burbuja 
económica. Eventualmente, esta burbuja puede estallar, 
causando graves repercusiones en la economía.

No existe una teoría de valor sólida capaz de resolver todos los 
problemas económicos. Tanto las teorías neoliberales como las 
marxistas se fundamentan en conceptos subjetivos: la primera 
en la oferta y demanda, y la segunda en el tiempo de trabajo 
socialmente necesario. Ambas teorías presentan limitaciones y 
no siempre ofrecen soluciones sostenibles.

La clase con poder económico busca mantener ciertos 
márgenes de pobreza para que el sistema económico clásico 
funcione. Esto implica producir y reproducir necesidades de 
manera constante, una herencia del feudalismo europeo.
 
Para los emprendedores cubanos, es crucial comprender 
el significado del dinero y su impacto dentro del contexto 
económico, podemos ser más conscientes de cómo se 
configura nuestra realidad económica actual. El análisis de la 
relación entre el dinero, el poder y la desigualdad es crucial para 
abordar los problemas económicos de manera efectiva. Las 
crisis económicas que enfrentamos son complejas, y aunque 
se pueda ver desde una perspectiva pesimista, la mentalidad 
emprendedora nos lleva a buscar soluciones y explorar nuevas 
posibilidades. Es esencial cultivar una perspectiva optimista y 
proactiva que nos permita identificar los desafíos y encontrar 
formas de superarlos.

Un ejercicio básico para tu crecimiento personal es centrarte 
en el poder del agradecimiento; agradecer todo lo que 
tenemos y trabajar en el deseo de lo que queremos tener. 
Las circunstancias en cualquier lugar del mundo nunca serán 
completamente fáciles para crear negocios. Sin embargo, 
prepararnos para entender cómo funcionan los sistemas y por 
qué están diseñados de cierta manera nos permite ampliar 
nuestra visión más allá de un simple análisis. Esto nos ayuda a 
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prever posibles escenarios y a identificar acciones que pueden 
impulsar el progreso de nuestra vida y nuestro negocio. Por eso, 
es fundamental aprender algo nuevo cada día o estudiar temas 
que complementen nuestro desarrollo personal y empresarial, 
ya sea estar al tanto de nuevas regulaciones, noticias o 
tendencias. Con el tiempo, el hábito de estudiar, entender y 
analizar se convierte en una herramienta invaluable para la 
toma de decisiones en inversiones financieras, evaluación de 
riesgos y reestructuración de procesos. Pero si no conocemos 
nuestro entorno ni el medio en el que desarrollamos nuestros 
negocios, ni los factores que afectan directamente la economía 
y, en consecuencia, nuestros resultados, será muy difícil tomar 
decisiones acertadas. Esto retrasará nuestro crecimiento y 
aumentará los riesgos.
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Hablemos de inteligencia y emoción en las finanzas

“La persona inteligente emocionalmente tiene habilidades en cuatro 
áreas: identificar emociones, usar emociones, entender emociones y 
regular emociones”
- Jhon Mayer9 -

La inteligencia financiera es la capacidad de descubrir las 
buenas oportunidades y saber de dónde y hacia dónde 
fluye. Por otro lado, la inteligencia emocional financiera toma 
conciencia de nuestras limitaciones cognitivas y emocionales, 
comprendiendo cómo las emociones afectan nuestras 
decisiones y cómo utilizar ese conocimiento para analizar y 
sopesar mejor las alternativas. 

Un componente clave de la inteligencia emocional financiera 
es la autoconciencia. Ser consciente de tus emociones y 
cómo influyen en tus decisiones financieras es fundamental. 
Por ejemplo, un emprendedor cubano que siente miedo a 
lo desconocido podría evitar invertir en nuevas tecnologías 
agrícolas que podrían mejorar la productividad de su finca. 
Reconocer el miedo y abordarlo de manera racional puede 
ayudar a tomar decisiones más acertadas y beneficiosas a largo 
plazo.

La autorregulación es otro componente esencial. Esta habilidad 
implica controlar y redirigir los impulsos y estados de ánimo 
perturbadores. En el contexto financiero, significa evitar compras 
impulsivas, ceñirse a un presupuesto y gestionar eficazmente 
los riesgos financieros. Por ejemplo, un emprendedor que dirige 
un pequeño negocio de artesanías podría sentir la tentación de 
gastar en materiales costosos sin una planificación adecuada. 

La autorregulación le permitirá mantener el control sobre sus 
finanzas y evitar decisiones que puedan poner en peligro la 
estabilidad económica de su negocio.

9Jhon Mayer. Psicólogo estadounidense. Junto con Peter Salovey, son 
los creadores originales del término inteligencia emocional en 1990, 
que luego se haría conocido gracias al libro de Daniel Goleman.
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La motivación también juega un papel importante en la 
inteligencia emocional financiera. Como emprendedor debes 
estar motivado para alcanzar tus objetivos financieros a largo 
plazo, incluso cuando enfrentas desafíos y contratiempos. 

Mantener una actitud positiva y enfocada puede ayudarte 
a superar obstáculos y mantener el rumbo hacia el éxito 
financiero, por eso es tan importante el enfoque. Por ejemplo, 
un emprendedor que gestiona un negocio de turismo puede 
enfrentar temporadas bajas. La motivación y la planificación a 
largo plazo le permitirán mantenerse enfocado en sus objetivos 
y buscar nuevas oportunidades de negocio durante esos 
períodos.

La empatía y las habilidades sociales son igualmente 
importantes. La empatía te permite comprender las 
necesidades y preocupaciones de tus clientes, empleados 
y socios comerciales. Ello puede mejorar las relaciones 
comerciales y fomentar un entorno de trabajo colaborativo y 
productivo: un emprendedor que dirige un restaurante puede 
utilizar la empatía para entender las preferencias de sus clientes 
y adaptar su menú en consecuencia. Las habilidades sociales, 
por otro lado, facilitan la comunicación efectiva y la negociación, 
lo que es esencial para el éxito en el mundo empresarial. Un 
emprendedor que negocia con proveedores locales para 
obtener mejores precios puede beneficiarse enormemente de 
esas habilidades.

La gestión de las finanzas es un proceso que te puede 
parecer imposible pero una vez que comienzas a estudiarlo 
correctamente verás que no es tan difícil, ni imposible. Es 
fundamental que aprendas a manejarlo porque es el principal 
aspecto en los negocios. Puedes tener la mejor idea de 
negocio, generar muchas ventas, hay quienes dicen que es lo 
fundamental en los negocios y en parte tienen razón, pero una 
mala gestión financiera hace correr el riesgo de hacer malas 
inversiones, compras innecesarias, fuga de capital por falta de 
una buena estructuración de procesos. Si te percatas, desde el 
inicio del manual estamos mostrándote cómo trabajar desde 
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las bases, desde los pilares que sostendrán los diferentes 
aspectos del negocio y de tu vida personal y profesional. 

La gestión emocional mediante el autoconocimiento, 
prepararte en temas de negocio, conocer tu entorno y dónde 
se desarrolla tu emprendimiento son bases esenciales para 
entender las decisiones que tienes que tomar, qué vas hacer 
con tu dinero y cómo funciona. De esta forma lograrás ponerlo 
a trabajar para ti y no terminarás trabajando por él, que es 
generalmente lo que sucede. 

¿Cómo administrar las finanzas?
Vamos al proceso de mostrarte cómo administrarte 
financieramente, lo que aprenderás debes implementarlo 
tanto en la vida de los negocios como la personal. Tus finanzas 
personales tienen que ir separadas de las finanzas del negocio, 
un error bastante común en los emprendedores es que no 
separan o definen su salario. Como dueño de un negocio  debes 
ponerte un salario como un trabajador, te permitirá tener más 
claridad a la hora de crear las fichas de costos de tus productos 
o servicios y ese será el monto que estarás manejando como 
finanza personal y con el cual ejecutarás los gastos para vivir. El 
resto del dinero es del negocio y para su función. 

Crear disciplina en la gestión financiera, así como planificarte 
y registrar todas las operaciones son fundamentales para que 
el negocio se mantenga activo. Ello puede salvarte en crisis y 
además te va a ayudar a generar una liquidez operacional tanto 
en tu gestión personal como del negocio y a identificar de una 
manera más fácil en qué estás gastando, que liquidez tienes 
para invertir y cuáles son las ganancias netas del negocio. Lo 
último es un pilar fundamental de análisis, tus ingresos tienes 
que comenzar a basarlos en los ingresos netos. ¿Qué significa? 

A tus ingresos totales debes descontarles todos los gastos 
que generaste, cuando decimos todos es TODOS, incluye en 
esos gastos absolutamente todo lo que estuvo involucrado en 
la creación o ejecución de tu producto y servicio, no son solo 
los materiales o la mano de obra que utiliza un emprendedor 
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para vender una bolsa de pan, por ejemplo; incluye gastos de 
electricidad, mensajerías, gas, agua, la bolsa donde los vendes 
y todo lo demás. 

El resultado de ese cálculo será el ingreso real que estás 
teniendo, muchos se basan en el monto más grande, pero no 
es el real, ni lo que realmente vale su negocio, porque puedes 
estar generando $100 000.00 y estar gastando en producir o 
brindar un servicio $80 000.00. Más adelante lo comprenderás 
bien y sabrás cómo analizar tus estados financieros a razón 
de los números que generas. Te dejamos una frase que debes 
aprender desde ya para comenzar a cambiar tu mentalidad con 
respecto al dinero y en los próximos capítulos te explicaremos 
cómo aplicarla: “El dinero no se gasta ni se guarda, se invierte.”

¿Cómo generar más dinero?
El primer paso para generar más dinero es reconocer 
las oportunidades de ingresos a tu alrededor. Mira con 
detenimiento los problemas que enfrentan las personas en 
tu comunidad y piensa en cómo podrías resolverlos de una 
manera rentable. 

Recuerda que tu patrimonio neto es la diferencia entre tus 
activos y pasivos, así que enfócate en aumentar tus activos 
productivos que generen ingresos recurrentes. 

PATRIMONIO NETO = ACTIVOS – PASIVOS

¿Qué son los Activos y los Pasivos?
Activos son todos aquellos bienes o recursos que posees y 
que tienen un valor económico. Pueden generar ingresos o 
apreciarse con el tiempo. Por ejemplo, si tienes un negocio que 
vende un producto, ese negocio es un activo porque te genera 
ingresos. Otros ejemplos de activos incluyen propiedades, 
inversiones en acciones, o incluso una cuenta de ahorros que 
te genera intereses. Cuantos más activos productivos tengas, 
más oportunidades tendrás de generar ingresos recurrentes.
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Por otro lado, los pasivos son las deudas y obligaciones que 
tienes que pagar. Esto incluye préstamos, impuestos, pago de 
alquiler y cualquier otro compromiso financiero que reduzca 
tu patrimonio. Es importante gestionar tus pasivos de manera 
cuidadosa, ya que un exceso de deudas puede limitar tu 
capacidad para invertir en activos y crecer financieramente.

Estudio de mercado
Puedes basar esa idea de negocio en un producto o servicio 
existente, pero es necesario si vas a crear un emprendimiento 
que tengas claro lo siguiente: debes hacer un análisis real del 
mercado y del entorno en que se va a desarrollar. Este producto 
o servicio debe tener más o mejores características. Puedes 
crear algo que haga lo mismo que un producto existente, pero 
con un precio más bajo, o al contrario crear un producto que 
brinde una mayor experiencia y cobrar precios más altos. 

Puedes construir un artículo que dure más y sea más confiable. 
También ofrecer un producto o servicio que sea más fácil de 
utilizar u obtener para el cliente. Estas son características que 
te servirán a la hora de determinar de qué va tu negocio. Debes 
poner en marcha estrategias de diferenciación, qué es aquello 
que hace que mi producto o servicio sea diferente del otro.

Cuando tengas esa idea de negocio identificada, piensa en 
todos los procesos que tendrás que realizar para crearla, desde 
ese punto comenzarás a implementar un sistema empresarial 
para tu modelo de negocio. Observa tu entorno y mantén los 
ojos abiertos a las necesidades insatisfechas de tu mercado. 
Presta atención a las frustraciones y retos que enfrentan tus 
potenciales clientes. Desarrolla soluciones analizando cómo 
podrías brindar productos o servicios que resuelvan esos 
problemas de manera eficiente y rentable. Concentra tus 
esfuerzos en incrementar tus activos, que generen ingresos 
recurrentes. Más adelante verás cómo generar otras fuentes 
de ingresos dentro y fuera del negocio. Aprenderás a utilizar 
la liquidez en inversión que genere mayor capital y disminuya 
tus costos sin necesidad de afectar la calidad del producto o 
servicio. 
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¿Cómo elaborar un presupuesto mensual?
El primer paso para comenzar a manejar tus finanzas será 
elaborar un Presupuesto Mensual basado en los siguientes 
pasos:

1. Planificación: Define tus ingresos y gastos para un período 
determinado. Monitorea tus gastos mensualmente para 
asegurarte de que estás cumpliendo con tu plan llevando 
un registro detallado de todo el dinero que entra y sale de tu 
negocio.

2. Ajustes: Al final de cada mes, revisa y ajusta tu presupuesto 
para optimizar tus finanzas. Un seguimiento diario puede 
ayudarte a ahorrar hasta un 15% inicialmente. Luego de 
tres meses desarrollándolo, obtendrás una idea clara para 
mantener un presupuesto más estable que de igual forma 
tendrás que ir cambiando según las circunstancias.

3. Organización: Usa cuentas específicas para diferentes 
propósitos (por ejemplo, una cuenta para gastos diarios, otra 
para ahorros, y otra para inversiones). Te ayudará a gestionar 
mejor tu dinero y a mantener un control más claro sobre tus 
finanzas.

4. Ahorro: Es importante para tener liquidez y cubrir emer-
gencias a corto plazo. Sin embargo, el dinero ahorrado pierde 
valor con el tiempo debido a la inflación (lo explicábamos al 
principio de este capítulo), por eso es importante que fijes el 
propósito del ahorro y lo vayas invirtiendo para generar más 
dinero. Comienza revisando tus gastos y elimina todo lo que 
no sea absolutamente necesario. Mantén un registro detalla-
do de ingresos y egresos para identificar áreas de ahorro.

5. Fondo de emergencia: Establece metas de ahorro y 
asegúrate de apartarlas primero antes de destinar el resto a 
tus gastos. Apunta a tener de 3 a 6 meses de ingresos ahorrados 
para emergencias.
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6. Inversión: Permite que tu dinero crezca a través de 
rendimientos. Es crucial invertir en lugar de solo ahorrar 
para generar más ingresos a largo plazo. Una vez que hayas 
ahorrado una reserva de emergencia, enfócate en invertir los 
excedentes en activos que generen ingresos pasivos.

7. Valor agregado: Invierte en tu crecimiento personal y 
profesional mediante capacitación y actualización continua. 
No solo te ayudará a mejorar tus habilidades, también puede 
aumentar tus ingresos a largo plazo.

Tu patrimonio es tu riqueza y es lo que debes de buscar 
aumentar, cuando produzcas más dinero y mantengas tus 
gastos sin aumentarlos, te quedarán excedentes, o sea tus 
ahorros. Con ellos podrás invertir en tus activos así crecerán al 
igual que tu patrimonio y llegará el momento que los ingresos 
generados por tus activos serán tan grandes que tu patrimonio 
neto aumentará significativamente, no se trata de trabajar más, 
sino de trabajar inteligentemente. Protege tu dinero, protege 
siempre tus activos y no permitas que tus pasivos y gastos 
terminen con ellos.

Planificación y análisis 
Ahora vamos paso por paso a enseñarte cómo llevar tus 
finanzas y la contabilidad de tu negocio. Comencemos por la 
planificación que es una herramienta esencial para cualquier 
emprendedor. Como ya hemos explicado, te permite establecer 
objetivos claros, definir estrategias y anticipar posibles 
obstáculos. Una buena planificación no sólo ayuda a mantener 
el rumbo del negocio, sino que también facilita la toma de 
decisiones informadas y la gestión eficiente de recursos.

1. Definición de objetivos
El primer paso en la planificación es definir los objetivos del 
negocio. Estos deben ser específicos, medibles, alcanzables, 
relevantes y con un tiempo definido. Los objetivos pueden 
incluir metas financieras, de crecimiento, de mercado, entre 
otros.
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2. Análisis de la situación
Antes de desarrollar un plan, es crucial realizar un análisis 
exhaustivo de la situación actual del negocio y del mercado. 

Esto incluye:
• Análisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas, 
y Oportunidades): Identificar los factores internos y externos 
que pueden afectar el negocio.

• Investigación de mercado: Conocer las tendencias 
del mercado, las necesidades de los clientes y la competencia.

3. Estrategias y tácticas
Una vez definidos los objetivos y analizada la situación, es 
momento de desarrollar estrategias y tácticas para alcanzarlos. 
Las estrategias son los enfoques generales que se tomarán, 
mientras que las tácticas son las acciones específicas que se 
implementarán. 

Por ejemplo:
• Estrategia de marketing: Cómo atraer y retener clientes.
• Estrategia financiera: Cómo gestionar los recursos financieros.
• Estrategia operativa: Cómo optimizar los procesos internos.

4. Plan de acción
El plan de acción detalla las actividades específicas que se 
llevarán a cabo, los responsables de cada tarea y los plazos 
para su ejecución. Es importante asignar recursos adecuados 
y establecer indicadores de rendimiento para monitorear el 
progreso.

5. Presupuesto
El presupuesto es una parte fundamental de la planificación. 
Debe incluir estimaciones de ingresos y gastos, así como un 
plan de flujo de caja. Un presupuesto bien elaborado ayuda a 
prever necesidades financieras y a tomar decisiones informadas 
sobre inversiones y gastos. Te dejamos al final un ejemplo para 
que puedas guiarte y comenzar a implementarlo.
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6. Evaluación y ajustes
La planificación no es un proceso estático. Es necesario evaluar 
regularmente el progreso y hacer ajustes según sea necesario. 

Esto incluye:
• Monitoreo de indicadores: Revisar los indicadores de 
rendimiento para asegurarse de que se están cumpliendo los 
objetivos.

• Revisión de estrategias: Ajustar las estrategias y tácticas en 
función de los resultados obtenidos y los cambios en el entorno.
Gastos Fijos y Gastos Variables: Identificación y Gestión.

Para una gestión financiera exitosa, los emprendedores deben 
comprender la diferencia entre los gastos fijos y los gastos 
variables. Esta distinción es crucial para el presupuesto y la 
planificación financiera de cualquier negocio.

Los gastos fijos son aquellos costos que permanecen constantes 
mes a mes, independientemente del nivel de actividad de 
tu negocio. Estos gastos son predecibles y generalmente se 
incurre en ellos en fechas específicas cada mes.

Ejemplos de gastos fijos:
• Alquiler: El costo de arrendar un local o espacio de trabajo.

• Salarios: Pagos regulares a empleados o contratistas.

• Servicios públicos: Facturas de electricidad, agua, 
internet y teléfono (cuando son contractuales).

• Suscripciones: Pagos por software o servicios en línea 
(si son tarifados mensualmente).

Los gastos variables, son aquellos que pueden fluctuar de un 
mes a otro, dependiendo de tus decisiones operativas y del 
volumen de actividad de tu negocio. Estos gastos pueden 
aumentar o disminuir según diversos factores, como la 
demanda del mercado o las decisiones personales.
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Ejemplos de gastos variables:
• Inventario: Compra de productos o materiales, que puede 
variar según las ventas.

• Marketing y publicidad: Gastos en campañas promocionales 
que pueden cambiar según la estrategia.

• Suministros: Materiales de oficina o desechables que se 
compran en función del uso.

• Ocio y entretenimiento: Gastos para eventos o actividades de 
equipo.

• Transporte: Costos de gasolina o transporte, que dependen 
de la cantidad de viajes realizados.

Ejercicios del Capítulo

Tabla de Presupuesto Mensual 
La siguiente tabla la puedes adaptar usando una hoja de Excel 
o de manera manual para llevar tu presupuesto personal para el 
mes y otra tabla para llevar el presupuesto mensual del negocio. 
Antes de que empiece el mes, estima cuánto esperas recibir y 
cuánto planeas gastar en cada categoría. A medida que avanza 
el mes, registra los ingresos y gastos reales para cada categoría. 

Al final del mes, calcula la diferencia entre el monto estimado y 
el real para evaluar tu rendimiento financiero en cada categoría. 
Suma tus ingresos, gastos fijos, gastos variables y ahorros para 
tener una visión clara de tu situación financiera, luego estos 
montos te servirán para analizar los estados financieros que 
más adelante te mostraremos como realizarlos.
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¿Cómo administras tus finanzas? ¿Estás cómodo con tu 
administración o andas en búsqueda de un cambio? Comenta 
al respecto. 

¿Cuáles son los objetivos de tu negocio? ¿Qué estrategias usas 
para cumplir o no dejar de cumplirlos? 

¿Cuáles serían los indicadores fundamentales que tendrías que 
monitorear para ver cuan lejos estás de tus objetivos?
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Vamos a vender 

“Acércate a cada cliente con la idea de ayudarlo a resolver un problema 
o alcanzar una meta, no con la intención de venderle un producto o 
servicio.”

- Brian Tracy -

¿Qué es vender? es el proceso de persuadir a un cliente 
potencial para que compre un producto o servicio. No se trata 
solo de intercambiar bienes por dinero, sino de crear una 
relación de valor. En pocas palabras, es la habilidad de conectar 
con las necesidades de tus clientes y ofrecerles soluciones que 
satisfagan sus deseos. 

Conoce tu producto o servicio
Antes de vender, es fundamental que conozcas a fondo lo que 
estás ofreciendo. 

Incluye:
Características y beneficios: Entiende qué hace único a tu 
producto o servicio y cómo beneficia a tus clientes.

Puntos débiles: Reconoce las posibles objeciones que los 
clientes puedan tener y prepárate para abordarlas.

Identifica tu mercado objetivo
No todos los productos o servicios son para todos. Identificar tu 
mercado objetivo te ayudará a enfocar tus esfuerzos de ventas. 

Considera:
Segmentación de mercado: Divide tu mercado en segmentos 
basados en características demográficas, geográficas, 
psicográficas10  y conductuales.

Perfil del cliente ideal: Crea un perfil detallado de tu cliente 
ideal para entender mejor sus necesidades y deseos.

10La segmentación psicográfica es una técnica que divide a los consumidores 
en grupos según sus características psicológicas como su personalidad, estilo 
de vida, intereses, opiniones, actitudes, y más. Esta técnica permite a las 
empresas conocer mejor a sus clientes y crear productos personalizados que 
respondan a sus expectativas.
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Establece metas de ventas
Tener metas claras te ayudará a mantenerte enfocado y 
motivado. Usando la tecnología Smart (por sus siglas en inglés), 
asegúrate de que tus metas sean:

Específicas: Define claramente lo que quieres lograr.
Medibles: Asegúrate de que puedas medir tu progreso.
Alcanzables: Establece metas realistas.
Relevantes: Alinea tus metas con los objetivos generales 
de tu negocio.
Temporales: Define un plazo para alcanzar tus metas.

Desarrolla una estrategia de ventas
Una estrategia de ventas efectiva incluye:

Prospección: Identifica y contacta a posibles clientes.
Presentación: Prepara una presentación convincente de 
tu producto o servicio.
Manejo de objeciones: Prepárate para responder a 
las preocupaciones y preguntas de los clientes.
Cierre de ventas: Desarrolla técnicas para cerrar la venta 
de manera efectiva.

Capacita a tu equipo de ventas
Si tienes un equipo de ventas, asegúrate de que estén bien 
capacitados. Incluye:

Formación en producto: Asegúrate de que conozcan a fondo 
el producto o servicio.
Técnicas de venta: Proporciona formación en técnicas 
de venta efectivas.
Atención al cliente: Capacita a tu equipo para ofrecer un 
excelente servicio al cliente.

El análisis y la mejora continua son esenciales para el éxito en 
ventas. Utiliza datos para analizar el rendimiento de tus ventas 
y tomar decisiones informadas. Escucha a tus clientes y utiliza 
su retroalimentación para mejorar tu producto o servicio. Sé 
flexible y dispuesto a ajustar tu estrategia de ventas según sea 
necesario.
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"Si deciden dar el paso, es necesario concientizar el contexto y hacerse responsables de 
la decisión, saber que no es fácil y que la prueba será grande, pero posible."  - Greta Tilán, Tilán - 
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Tu valor en el mercado

En el camino hacia la construcción de un negocio exitoso, la 
pregunta que constantemente debemos hacernos es: ¿Cómo 
puedo lograr que el mercado valore mi producto o servicio? Es 
la clave para alcanzar la rentabilidad y el éxito a largo plazo.

No es lo que crees que vales, sino lo que el mercado percibe. 
Es una realidad simple pero fundamental: tu ingreso como 
emprendedor está directamente relacionado con el valor que 
el mercado le atribuye a tu oferta. El mercado, en este contexto, 
se refiere a los consumidores, a quienes finalmente deciden 
qué comprar y a qué precio.

¿Qué es el valor percibido y por qué importa?
El valor percibido no es simplemente el precio que un cliente 
está dispuesto a pagar por un producto o servicio. Es una 
combinación compleja de factores que incluye:

Calidad: ¿Cumple tu oferta con los estándares de calidad 
esperados?

Utilidad: ¿Resuelve un problema real para tus clientes?

Exclusividad: ¿Ofreces algo único y diferente?

Experiencia: ¿La interacción con tu marca es positiva y 
memorable?

Imagen de marca: ¿Tu marca transmite los valores y la 
reputación que deseas?

El mercado no solo te paga, te evalúa, es tu juez implacable. 
Cada venta, cada comentario, cada crítica, te proporciona 
información valiosa sobre cómo mejorar. Presta atención a las 
señales que te da el mercado y adapta tu oferta para satisfacer 
sus necesidades.
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El éxito de tu negocio no depende únicamente de tu esfuerzo, 
sino de la capacidad de adaptarte a las necesidades del 
mercado. Enfócate en ofrecer valor real a tus clientes, no 
solo en maximizar tus ganancias. Utiliza los comentarios del 
mercado como herramientas de aprendizaje y mejora continua.

Tu valor como emprendedor está en constante evolución. 
Debes estar atento a las demandas del mercado, innovar 
constantemente y ofrecer soluciones de calidad que satisfagan 
las necesidades de tus clientes. Solo así podrás lograr que 
el mercado perciba el valor de tu producto o servicio y te 
recompense con el éxito que mereces.

"La retroalimentación constante y la diversión, para aprender tenemos que divertirnos, 
así se aprende mejor."  - Mario A. Ferrer (Mario Marketing), CEO de Nos Fuimos y cofundador 
de Behart - 
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Ejercicios del Capítulo 
¿Cuáles son los productos principales qué desarrollas o quieres 
desarrollar? 

¿Tienes identificado tu mercado objetivo? Comenta al respecto 
sobre cuánto crees que tu producto va a satisfacer al cliente.

¿Cómo quisieras vender tu producto? ¿De qué maneras 
quisieras llegar a tu cliente ideal y enamorarlo?

¿Cómo percibes tu propio negocio? 

¿Qué temores tienes respecto a la opinión pública?

¿Cómo te gustaría que lo percibieran los clientes?
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Contabilidad y cómo llevarla sin despelote ni estrés 

La mayoría de los emprendedores le temen a la parte contable 
del negocio porque creen que es algo muy difícil, tedioso, 
muchos detalles, no hay tiempo. Pero la realidad es que todo lo 
que no se conoce siempre nos va a parecer difícil e imposible de 
gestionar, si no intentamos es imposible que entendamos. Lo 
que sí es una realidad es que no hay mejor persona que pueda 
gestionar la contabilidad de tu negocio que tú mismo. 

Gestionar no es lo mismo que contabilizar. Si vamos a hacer 
negocios, tenemos que aprender sobre los conceptos contables, 
cómo aplicarlos y con los conocimientos financieros realizar  
análisis para la toma asertiva de decisiones. Aunque tengas 
alguien llevándote la contabilidad y el registro contable de los 
hechos diarios, tienes que saber y ser tú el que sepa analizarlos 
y mediante la inteligencia emocional financiera aprender a 
tomar decisiones. Ello evitará que tu contabilidad se vuelva un 
despelote a la hora de tomar las decisiones de qué hacer con el 
dinero del negocio.

Vamos a analizar el concepto de contabilidad: no es más que 
el control de todo lo que se va a mover a partir de que comience 
a funcionar el negocio. Una empresa o negocio tiene que 
hacer acciones, debe tener gastos, tiene que vender, consumir 
materia prima, tener equipos o activos fijos, los cuales van a 
tener su desgaste. Todas estas acciones deben registrarse. 

¿Dónde vas a registrar y actualizar las cuentas del negocio? 
El dinero del negocio estará en una cuenta llamada Efectivo 
en Caja o Efectivo en Banco. El dinero que debe el negocio lo 
vas a llevar en Cuentas por Pagar, el dinero que le deben al 
negocio serán Cuentas por Cobrar. Los bienes y activos los vas a 
llamar Activos Fijos Tangibles. Las mercancías, materias primas, 
también las vas a contabilizar. Al final de mes tienes que hacer 
cierres contables. Todas esas cuentas durante el mes generaron 
cambios: unas aumentaron, otras disminuyeron y todo esto al 
final de mes se va a presentar en los Estados Financieros; que 
son los que dicen la información que tiene tu negocio: cuánto 
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dinero tiene, cuánto dinero debe, cuánto le deben, cuánto tiene 
de materia prima, cuál es el valor actual de sus activos fijos, cuál 
es el capital del negocio y también va a decir la cantidad de 
ingresos y gastos que tuviste y determinar si el negocio tuvo 
utilidades o pérdidas, si es rentable o no.

Resumiendo, el concepto de contabilidad; es el registro 
sistemático o registro diario de los hechos económicos que 
ocurran en el negocio. En los finales de mes harán cierres 
contables, actualizándose los Estados Financieros y será la 
información que vas a usar para tomar decisiones con respecto 
al negocio. Los Estados Financieros pueden ser el Estado de 
Resultado, el Balance General, el Estado de Capital Contable, el 
Flujo de Caja. Todos ellos debes aprender en qué consisten pero 
más adelante, nos centraremos solo en el Flujo de Caja que es 
el más completo para los inicios del negocio y te mostrará con 
mayor claridad los detalles para lograr usar tu capital generado 
en inversiones.

Debes aprender a identificar cuáles serían los gastos del 
negocio, los ingresos, cuánto puedes gastar en un mes, cuanto 
puedes gastar a la hora de prestar un servicio o de vender un 
producto, cuál puede ser la utilidad que tendrías en el mes.
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Entiende tu dinero y a dónde se dirige

Costos y gastos
Vamos a empezar con COSTOS Y GASTOS.

Si importantes son los INGRESOS en un negocio, más 
importantes son los GASTOS.

Los Costos Directos o Variables es la materia prima y la mano 
de obra que van a estar destinada a la producción de un bien 
o prestación de servicio, es lo que podemos cuantificar en una 
unidad o en varias unidades ya sean en productos o servicios. 
Los Costos o Gastos Indirectos son los que no tienen que ver 
directamente con la producción o prestación de servicio, pero 
que el negocio tiene que pagar esos gastos obligatoriamente 
para que pueda funcionar.

Activos Fijos 
Son los bienes que va a contar tu negocio para que pueda 
funcionar, estos activos fijos no son para vender, tienen una 
función específica dentro del negocio. 

Estos activos van a tener un desgaste gradual, llamado 
depreciación, existe un método para calcular esto y se llama 
el de Línea Recta, para ello es importante saber que se puede 
convertir el desgaste en dinero y con el tiempo recuperar 
o tener el dinero en caja de ese activo al final de su vida útil. 
Para ello debes poner esta depreciación dentro de los costos o 
gastos indirectos en tu Ficha de Costo. 

La depreciación no es más que el desgate que sufren los 
equipos o activos fijos por el uso que se les dé en el negocio, 
también se puede ver por la obsolescencia, por ejemplo; un 
programador se compró una laptop y a los 3 años aún la tiene 
nueva, bien cuidada, pero no le corre el programa que necesita 
para programar, quiere decir que se depreció por obsolescencia.
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La fórmula para calcular la depreciación sería la siguiente:

La compra de los Activos Fijos es una Inversión, no son Gastos, 
es el cambio de dinero que es un activo también por un bien 
que va a cumplir una función en el negocio. Y para recuperar 
esa inversión se hace a través de la depreciación. 

¿Cómo saber ese estimado de vida útil? Puedes agenciarte por 
las características del fabricante, la experiencia, la garantía del 
propio equipo. Te va a pasar en algunos casos que el equipo luego 
que definas su vida útil y se cumpla, aun esté en buen estado 
y en perfecto funcionamiento, entonces tendrás que tomar la 
decisión de saber si te mantienes con él y volver a recalcular 
su vida útil o puedes venderlo y con el monto acumulado de la 
depreciación comprar uno nuevo o simplemente mantener el 
equipo y con la depreciación acumulada comprar otro ya sea 
para agrandar la producción o las ofertas de servicios. En cada 
caso es una decisión que tomarás según tu experiencia y el tipo 
de negocio que tengas.

Elaboración de ficha de costo
En el mundo empresarial, entender los costos es vital para la 
supervivencia. La ficha de costo, nuestro detective financiero, te 
ayuda a desentrañar los gastos ocultos detrás de cada producto 
o servicio que ofreces, detalla todos los gastos asociados 
a la producción o prestación de un bien o servicio. Es una 
herramienta fundamental para determinar el precio de venta 
de un producto, evaluar la rentabilidad y tomar decisiones 
estratégicas en tu negocio.

Por qué necesitas una ficha de costo:
Toma de decisiones: Determina el precio de venta de tus 
productos o servicios para obtener ganancias.

Control de gastos: Identifica áreas de ahorro y optimiza la 
producción.
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Análisis de rentabilidad: Determina qué productos o servicios 
son más rentables y ajusta tu estrategia.

Cálculo de impuestos: Te ayuda a determinar el costo de 
ventas para la declaración de impuestos.

Cómo elaborar una ficha de costo:
Primero, debes clasificar los costos en dos categorías:

Costos Directos: Son los gastos que se asocian directamente 
a la producción o prestación del producto o servicio. Por 
ejemplo, la materia prima, la mano de obra y los gastos de 
fabricación. Los vimos más arriba como los gastos directos 
pero de manera global acá esta desglosado por producto o 
servicio que brindes en tu negocio por eso es que cambia la 
denominación a costo directo.

Costos Indirectos: Son los gastos que no se asocian 
directamente a un producto o servicio específico, sino que 
se distribuyen entre todos los productos o servicios. Por 
ejemplo, la renta del local, depreciación, la luz, el teléfono, 
los salarios administrativos, pagos de impuesto, publicidad, 
comisiones de ventas. Los vimos más arriba como los gastos 
indirectos que de la misma forma que los gastos directos acá 
se representa de manera detallada para cada producto o 
servicio que brindes.

Una vez que identifican sus costos fijos y variables, pueden 
calcular su Costo Total (CT): CT=CF+CV

Calcula el costo unitario
Suma todos los costos directos e indirectos asociados a un 
producto o servicio y divídelo por la cantidad producida o 
vendida.

Costo unitario = 
Costo total 

Cantidad producida
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Para entenderlo mejor, veamos algunos ejemplos concretos:
Una Panadería Artesanal 
 
Costos Fijos: 
· Alquiler del local: $800 al mes 
· Salario del panadero (Fijo): $1,500 al mes
· Servicio de internet: $50 al mes 
· Factura del Agua: $30 al mes 
· Total Costos Fijos: $2,380 

Costos Variables por cada barra de pan: 
· Harina, levadura, sal, agua: $0.50 
· Bolsa de empaque: $0.10
· Etiqueta: $0.05 
· Consumo de energía (horno por barra): $0.15
· Total Costos Variables por barra de pan: $0.80
 
Si la panadería produce 1,000 barras de pan al mes: 
· Costos Fijos Totales: 
$2,380 (no cambian) 

· Costos Variables Totales: 
1,000 barras * $0.80/barra = $800 

· Costo Total de producir 1,000 barras: 
$2,380 (CF) + $800 (CV) = $3,180 

Si la panadería produce 2,000 barras de pan al mes: 
· Costos Fijos Totales: 
$2,380 (siguen siendo los mismos) 

· Costos Variables Totales: 
2,000 barras * $0.80/barra = $1,600 

Costo Total de producir 2,000 barras: 
$2,380 (CF) + $1,600 (CV) = $3,980 

Los costos fijos se mantienen, los variables se mueven con la 
producción. Pero hay un concepto más, muy útil para entender 



qué tan eficiente es su negocio:

Costo Unitario Promedio (CUP): es el costo total de producir una 
unidad, considerando tanto los costos fijos como los variables. 
Esto muestra cuánto "cuesta" realmente cada producto o 
servicio que venden, y da una idea de cuánto necesitan vender 
para cubrir todos sus gastos.

CUP= Número de unidades producidas CT 

Ejemplo de la Panadería: 
· Si la panadería produce 1,000 barras de pan y el CT es $3,180: 
CUP = $3,180 / 1,000 barras = $3.18 por barra. 

· Si la panadería produce 2,000 barras de pan y el CT es $3,980: 
CUP = $3,980 / 2,000 barras = $1.99 por barra. 

Cuando la panadería produce más, el Costo Unitario Promedio 
disminuye. Esto sucede porque los costos fijos (los $2,380 
del alquiler, salarios, etc.) se "reparten" entre más unidades, 
haciendo que cada unidad individual sea más barata. Esto se 
llama economías de escala.

"Mi consejo a los que desean emprender es que se lancen a desarrollar sus ideas, sin ningún 
miedo y se capaciten mucho en temáticas económicas y específicas del tema que vayan a 
emprender y que no desistan al primer tropiezo, todo lo contrario que se fortalezcan e inte-
ractúen con otros emprendedores, estableciendo redes de cooperación." 
- Yamilé del Carmen Luguera, La Rocalla -



Ejercicios del Capítulo 
Aprovecha el momento en que nos encontramos para crear 
diversas fichas de costo, proponte diversos escenarios y prueba 
la eficiencia de tus productos respecto al punto de equilibrio.

¿Cuán fiable es tu producto respecto a los puntos de equilibro 
de prueba?

¿Tu público objetivo puede satisfacer el número de ventas 
que requieres?

1. Haz una lista de TODO lo que gastas en tu negocio cada mes. 
Piensa en cada recibo, cada pago. 

2. Clasifica cada gasto como Fijo (CF) o Variable (CV). Si tienes 
dudas, pregúntate: "¿Este gasto lo tendría si no vendiera o 
produjera nada este mes?" Si la respuesta es sí, probablemente 
sea fijo. Si la respuesta es no, o si el gasto aumenta directamente 
con mis ventas/producción, es variable. 

3. Calcula el total de tus Costos Fijos mensuales. 

4. Calcula el Costo Variable por unidad de tu producto o servicio 
principal. Si vendes varios productos, elige el que más vendes 
o el más representativo. Ejemplo para calcular CV por unidad: 

- Si vendes camisetas y el costo de la tela para una camiseta 
es $5, el costo de la impresión $2 y la bolsa de empaque $0.50, 
entonces tu CV por camiseta es $7.50.
- Si eres un diseñador gráfico y tu tiempo es tu "materia prima", 
¿cuánto te cuesta cada hora que dedicas a un proyecto en 
términos de software, energía, etc.?
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Estados financieros: flujo de caja

Pasos para implementar un flujo de caja
Definir el período: Decide el período para el cual deseas 
elaborar el flujo de caja (mensual, trimestral, anual).

Saldo inicial: Determina el saldo inicial de efectivo disponible 
al comienzo del período.

Ingresos: Registra todas las entradas de efectivo, como ventas, 
cuentas por cobrar, ingresos por inversiones, etc.

Egresos: Registra todas las salidas de efectivo, como compras 
de inventario, gastos administrativos, pago de nómina. 

Calcular el flujo de caja neto: Resta los egresos totales de los 
ingresos totales para obtener el flujo de caja neto.

Saldo final: Suma el flujo de caja neto al saldo inicial para 
obtener el saldo final de efectivo al final del período.

Monitoreo y ajustes: Revisa y ajusta el flujo de caja regularmente 
para reflejar cambios en las operaciones del negocio y asegurar 
la liquidez. Los gastos variables tienden a fluctuar con tus ventas. 
Por ejemplo, tus gastos de envío varían porque dependen de 
cuántos productos vendes y envías. Tus embalajes, materias 
primas, comisiones y costos de mano de obra también pueden 
subir y bajar con tu volumen de ventas.

Este modelo te permitirá tener una visión clara de la situación 
financiera de tu negocio y tomar decisiones informadas sobre 
inversiones y gastos. Interpretar los resultados del flujo de caja 
es crucial para entender la salud financiera de tu negocio. Aquí 
te explicamos cómo hacerlo:

1. Saldo inicial y saldo final
Saldo inicial: Es el efectivo disponible al comienzo del período. 
Te da una idea de con cuánto dinero empezaste.
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Saldo final: Es el efectivo disponible al final del período. Te 
muestra cuánto dinero tienes después de todas las entradas y 
salidas de efectivo.

Ingresos
Total ingresos: Suma de todas las entradas de efectivo, como 
ventas y cuentas por cobrar. Un aumento en los ingresos indica 
un buen desempeño en ventas o cobros.

Egresos
Total egresos: Suma de todas las salidas de efectivo, como 
compras de inventario, gastos administrativos, pago de 
nómina, etc. Un aumento en los egresos puede indicar mayores 
costos operativos o inversiones.

Flujo de caja neto
Flujo de caja neto: Es la diferencia entre los ingresos y los 
egresos. Un flujo de caja neto positivo indica que el negocio 
está generando más efectivo del que está gastando, lo cual 
es una señal de buena salud financiera. Un flujo de caja neto 
negativo indica que el negocio está gastando más efectivo del 
que está generando, lo cual puede ser una señal de problemas 
financieros.

Análisis de desviaciones
Comparar con el presupuesto: Compara los resultados 
reales con las estimaciones presupuestadas. Identifica 
las desviaciones y analiza las razones detrás de ellas. Te 
ayudará a ajustar tus estrategias y mejorar la precisión de tus 
proyecciones futuras.

Evaluación de liquidez
Liquidez: Evalúa si el saldo final es suficiente para cubrir las 
obligaciones financieras a corto plazo. Un saldo final bajo 
puede indicar problemas de liquidez, mientras que un saldo 
final alto puede indicar una buena posición de efectivo.
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Identificación de tendencias
Tendencias: Analiza los resultados del flujo de caja a lo largo del 
tiempo para identificar tendencias. Por ejemplo, si los ingresos 
están aumentando consistentemente, puede ser una señal 
de crecimiento del negocio. Si los egresos están aumentando, 
puede ser necesario revisar y controlar los costos.

Toma de decisiones
Decisiones informadas: Utiliza los resultados del flujo de caja 
para tomar decisiones informadas sobre inversiones, gastos 
y estrategias de crecimiento. Por ejemplo, si tienes un flujo 
de caja neto positivo, puedes considerar invertir en nuevas 
oportunidades de negocio. Si tienes un flujo de caja neto 
negativo, puede ser necesario reducir costos o buscar nuevas 
fuentes de ingresos.
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Flujo de caja como fuente de inversión

El flujo de caja positivo, es decir, cuando los ingresos superan a 
los egresos, genera efectivo disponible que puede ser utilizado 
para realizar inversiones. Estas inversiones pueden ser en activos 
fijos, como maquinaria o tecnología, o en activos intangibles, 
como marketing o investigación y desarrollo. Un flujo de caja 
saludable permite al negocio reinvertir en sí mismo para crecer 
y mejorar su competitividad.

Planificación de inversiones
Antes de realizar una inversión, es crucial planificar y analizar el 
flujo de caja. Incluye:

Evaluar la disponibilidad de efectivo: Asegurarse de que 
hay suficiente efectivo disponible para cubrir la inversión sin 
comprometer la liquidez del negocio.

Proyecciones de flujo de caja: Realizar proyecciones de flujo 
de caja para prever cómo la inversión afectará las finanzas del 
negocio a corto y largo plazo.

Impacto de las inversiones en el flujo de caja
Las inversiones pueden tener un impacto significativo en el 
flujo de caja:

Inversiones de capital: La compra de activos fijos puede 
requerir una gran cantidad de efectivo inicialmente, lo que 
puede reducir el flujo de caja a corto plazo. Sin embargo, estas 
inversiones pueden generar ingresos adicionales en el futuro, 
mejorando el flujo de caja a largo plazo.

Inversiones operativas: Gastos en marketing, capacitación 
o expansión pueden aumentar los costos operativos a corto 
plazo, pero también pueden generar mayores ingresos y 
mejorar el flujo de caja en el futuro.

Retorno de la inversión (ROI)
El retorno de la inversión (ROI) es una métrica clave para evaluar 
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la efectividad de una inversión. Un ROI positivo indica que la 
inversión está generando más ingresos de los que costó, lo que 
mejora el flujo de caja. Es importante calcular el ROI antes de 
realizar una inversión para asegurarse de que será beneficiosa 
para el negocio. 

Para ello primero vamos a calcular la ganancia neta de la 
inversión, necesitas saber cuánto ganarías realmente después 
de cubrir los costos. A esto se le llama Ganancia Neta.

Ganancia Neta = Ganancia de la Inversión – Costo de la Inversión 
Para saber cuánto ganarías por cada peso invertido dividimos 
la Ganancia Neta entre el Costo de Inversión y se multiplica por 
100 ese resultado para representarlo como un porcentaje.

Gestión del riesgo
Las inversiones siempre conllevan un cierto nivel de riesgo. Es 
crucial gestionar este riesgo para proteger el flujo de caja del 
negocio:

Diversificación: No poner todos los recursos en una sola 
inversión. Diversificar las inversiones puede reducir el riesgo y 
proteger el flujo de caja.

Análisis de riesgo: Evaluar los posibles riesgos asociados con la 
inversión y desarrollar estrategias para mitigarlos.

Monitoreo y ajustes
Después de realizar una inversión, es importante monitorear su 
impacto en el flujo de caja y hacer ajustes según sea necesario. 
Esto incluye:

Seguimiento de resultados: Comparar los resultados reales 
con las proyecciones y ajustar las estrategias si es necesario.

Revisión regular: Evaluar regularmente el desempeño de las 
inversiones y su impacto en el flujo de caja para asegurar que 
están generando los beneficios esperados.



La relación entre el flujo de caja y las inversiones es crucial para 
la salud financiera y el crecimiento de un negocio. Un flujo de 
caja positivo permite realizar inversiones que pueden generar 
ingresos adicionales y mejorar la competitividad del negocio.  
Sin embargo, es importante planificar, evaluar y gestionar 
las inversiones cuidadosamente para asegurar que sean 
beneficiosas y no comprometan la liquidez del negocio.

Ejemplo de Modelo de Flujo de Caja

"Se emprende porque es inevitable, porque tu buen gusto y tu visión del mundo te lo exige ." 
- Gabo Pére, PDL Bacoretto -



Hablemos de cómo invertir

Estamos en la era de la información y está al alcance de todos 
por lo que debes capacitarte y formarte con información 
correcta que te permita tomar mejores decisiones financieras 
basadas en hechos y no en opiniones. No hay mejor maestro 
que la experiencia por eso aprende de la experiencia de otras 
personas; apaláncate de su conocimiento, después de aprender 
evalúa invertir gradualmente tomando riesgos calculados y sin 
arriesgar significativamente tu capital, ten experiencia en eso 
que quieres invertir no importa tanto el dinero que se invierte en 
ese activo como lo que sabemos del mismo. Aprender a invertir 
el dinero de tu negocio, dónde invertir los recursos de tiempo, 
dinero, de energía es una responsabilidad que la mayoría de las 
veces lleva a tomar decisiones. No es lo mismo invertir en algo 
que ya conoces que invertir a ciegas. 

Invertir en fórmulas mágicas es otro de los errores más comunes 
en los que muchos caen. No pagues por absolutismos porque 
es una fórmula de marketing para vender.  Y el mercado tanto 
nacional como internacional está lleno de ello. Lo primero que 
tenemos que entender cuando tenemos un negocio es nuestra 
mentalidad estratégica, no es más que la habilidad de llevar 
las métricas de nuestro negocio, la habilidad de elegir entre 
miles de opciones sabiendo que no hay fórmulas infalibles, o 
fórmulas con resultados inmediatos porque los negocios no 
funcionan así. Cuando como dueño de negocio le preguntas a 
otro “cuánto me conviene invertir en publicidad”, por ejemplo, 
es evidencia que no tienes claro tus propios sistemas de venta; 
ello denota un nivel bajo de liderazgo porque no existe lo que no 
te conviene o te conviene. Y eso no te lo puede decir nadie que 
no seas tú mismo. Estás cediendo el poder a esa otra persona 
porque estás esperando que te diga lo que te conviene. 

Debes tener bien claras tus estrategias, métricas y decisiones 
informadas. Cuando te surge una pregunta de “cuánto” y 
“qué debería hacer”, pues es una evidencia de que necesitas 
fortalecer tu mentalidad estratégica en función de la propia 
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información para que puedas tener esa respuesta delegando 
desde lo más operativo primero a lo más estratégico. El diseño 
de tu modelo de negocio se basa en los procesos que estarás 
creando en tu manual y este se basará en el cálculo correcto 
de todos tus costos, el registro de todas las operaciones, en 
los procesos productivos y de servicios, la preparación del 
personal de trabajo, el modo de vender, comunicar y dónde y 
cómo hacerlo. Nadie más que tú conocerá a profundidad esos 
procesos y a medida que te vayas preparando y adquiriendo 
más conocimientos en las diferentes ramas de los negocios 
podrás identificar exactamente “cuánto”  y “qué deberías hacer”. 
Para invertir el primer paso será conocer a fondo tu negocio, 
el mercado, tus límites y capacidades. Sólo así tomarás las 
decisiones adecuadas para impulsar y hacer crecer tu negocio. 

No miren el reloj ajeno cada cual tiene su tiempo y espacio, busquen lo novedoso y crean en 
lo que hacen." - Ismael Rivero, Ismarte -



Estrategias de networking 
y construcción de relaciones

“El networking te ayuda a lograr tus objetivos y a conectar con otras 
personas para las que tus contactos pueden ser oro puro” 
- Joana Ferrero11 -  

Ya casi estamos llegando al final del manual y no queremos 
dejar de mostrarte un tema crucial donde el trabajo del Centro 
Loyola es fundamental como formador de comunidades de 
apoyo. Queremos hablarte del networking y cuáles son las 
estrategias más efectivas para construir una red de contactos 
sólida y desarrollar alianzas estratégicas que impulsen tu 
crecimiento profesional y empresarial.  

El networking, como su nombre lo indica en inglés (net: redes, 
working: de trabajo), es el acto de establecer redes colaborativas 
de trabajo. Va mucho más allá de un simple intercambio de 
tarjetas de presentación. Se trata de construir conexiones 
auténticas y duraderas, fundamentadas en la confianza y 
el respeto mutuo, donde se fusionan estratégicamente el 
ámbito profesional con las relaciones humanas. Esta práctica 
indispensable abre puertas a nuevos mercados, genera 
oportunidades de colaboración, aumenta tu visibilidad, facilita 
el acceso a información valiosa y proporciona un apoyo crucial 
en momentos decisivos.  

Además, permite beneficiarte de las experiencias de aquellos 
que ya han recorrido el camino que deseas explorar, acortándote 
procesos y tiempo. A través del networking, puedes crecer 
profesionalmente, ampliar tus horizontes y lograr tus objetivos 
con mayor facilidad, brindándote la posibilidad de crear 
comunidad, esa comunidad que te irá acompañando en el 
desarrollo de tu negocio.

11Joana Ferrero: Mentora, speaker, conectora, escritora y experta en 
relaciones sanas.
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Los espacios de networking están diseñados para abrir 
relaciones, no para cerrar negocios. Es fundamental 
desmitificar el concepto de networking: no se trata de ser un 
“vendedor”, ni de “conseguir algo” inmediatamente, ni de 
“tener muchos contactos”. Para establecer relaciones efectivas, 
identifica contactos clave, cuando tengas definido tu nicho 
de mercado, detectando a personas relevantes en ese sector 
y buscando puntos de conexión. Pregúntate: ¿quiénes son 
tus referentes? ¿quiénes podrían ser tus aliados potenciales? 
Participa en eventos, utiliza las redes sociales para conectar con 
profesionales del área y únete a grupos de interés. Prepárate 
investigando quiénes asistirán al evento, infórmate sobre los 
temas a tratar y lleva contigo tarjetas de presentación, ya sean 
físicas o digitales.

Sé tú mismo, mostrando autenticidad y siendo genuino, esa 
transparencia y actitud te abrirán puertas no solo en eventos 
de networking sino en espacios familiares, sociales. Demuestra 
siempre interés por las personas, escucha atentamente y haz 
preguntas relevantes usando esa escucha asertiva. Recuerda 
que en el networking es esencial dar antes de recibir. Pregunta 
cómo puedes ayudar a los demás, ofrece tus contactos y 
recursos, y ten presente que todos somos “conectores” en este 
ambiente. 

Lo que ha expuesto más el networking y su uso en el mundo 
del emprendimiento es la necesidad de ayuda, una vez que 
ayudas a otro te sientes bien, ganas en empoderamiento y 
seguridad. Además cuando hablas de ti con los demás, obtienes 
visibilidad que es parte del marketing, sentirte seguro y crear 
este marketing de conexión te va a ir poco a poco subiendo de 
nivel y te ayudará a atravesar los miedos dejando de centrarte 
en ti y pensando en lo que vas a poder ayudar y aportar. Es 
fundamental hablar desde la vulnerabilidad y no desde el ego; 
al hacerlo, creas relaciones más auténticas. Si ofreces tu ayuda 
con la expectativa de que la otra persona te deba algo a cambio, 
rompes de inmediato el principio de ayudar.
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El networking también puede servir como motor de 
crecimiento a través de alianzas estratégicas. Son acuerdos 
formales entre dos o más emprendedores que se unen para 
alcanzar un objetivo común y obtener beneficios mutuos. Se 
trata de colaboraciones a largo plazo que requieren confianza 
y compromiso. Existen diferentes tipos de alianzas, como co-
marketing, distribución conjunta, desarrollo de productos o 
servicios, inversión conjunta, y colaboración en investigación y 
desarrollo, entre otros. Las ventajas de estas alianzas incluyen 
acceso a nuevos mercados, expansión de la base de clientes, 
reducción de costes y aumento de la eficiencia. No obstante, 
también hay desafíos, como diferencias en las culturas 
empresariales, falta de confianza y conflictos de intereses.

Para construir una alianza sólida, es fundamental negociar 
y estructurar adecuadamente la colaboración, priorizando 
siempre la claridad en tus metas y prioridades. Reflexiona 
sobre tus objetivos profesionales y personales a corto y largo 
plazo. Si identificaste tus principales fortalezas, habilidades y 
recursos, esto te permitirá determinar el tipo de conexiones y 
oportunidades que más te beneficiarían.

La autoconfianza y el autoconocimiento son esenciales en 
el camino del networking. Te servirá todo el trabajo que 
desarrollaste en tu autoestima y seguridad en ti mismo, el 
reconocer tus logros y celebrar tus éxitos, por pequeños que  
sean. Si aprendes a gestionar efectivamente tus emociones y 
miedos como te mostramos en los capítulos iniciales, verás la 
repercusión favorable en el buen desarrollo de tu negocio y en 
las relaciones que logres fomentar.

Te traemos una técnica útil para hacer networking: la técnica 
CAFE de Joana Ferrero, que se basa en cuatro pilares: (C) de 
CALMA, para pensar con claridad; (A) APTITUD, para mantener 
una actitud positiva; (F) FOCO, para concentrarse en tus metas 
y objetivos; y (E) ESTRATEGIA, para definir dónde quieres llegar 
y qué vas a hacer para lograrlo.
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El networking es una herramienta poderosa en el mundo 
del emprendimiento. Cuando estableces conexiones sólidas 
y duraderas, no solo amplías tu red de contactos, sino que 
también creas un camino hacia oportunidades que pueden 
transformar tu proyecto y tu carrera profesional.



Ejercicios del Capítulo 
Analiza quién es quién en tu red. Al ver todos esos 
nombres, piensa cómo te pueden apoyar en tu proceso de 
emprendimiento.

¿Quién me puede dar apoyo emocional y motivarme?, ¿Quién 
podría ser mi socio o socia? 

¿Quién me puede aconsejar o enseñar? ¿Quién me hace 
pensar?, ¿Quién me puede hacer una crítica constructiva, y 
decirme dónde están los errores de mi idea?

¿Quién/es me puede conectar con más gente?; posibles 
clientes, proveedores, otros emprendedores?... ¿Quién me 
puede prestar dinero o avalarme?, ¿Quién... y... 

Finalmente, piensa sobre esto en relación a tus redes…
- ¿Qué quiero que sepan de mí? 
- ¿Cómo me relaciono habitualmente...? 
- ¿Cuáles son mis puntos fuertes? 
- ¿Qué podría mejorar a la hora de relacionarme?

"Emprender es un lanzamiento. La respuesta la tenemos cada uno de nosotros, hay que ser 
perseverante, arriesgado, pero sobre todo amar lo qué haces. Ir poco a poco descubriendo tu 
potencial, todo se puede. " - Tania Duyo, Humidores Duyos -
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Para aplicar lo aprendido, es crucial entender que el networking 
se basa en tres pilares fundamentales a los que llamamos 
el triángulo de oro del networking12 :

Dar: Si nunca ofreces nada, nadie estará dispuesto a ayudarte 
de nuevo.

Pedir: Si nunca pides nada, tampoco tendrás una buena 
sensación a largo plazo ni darás a otros la oportunidad de 
ayudarte.

Agradecer: si nunca agradeces a otros sus actos, la ayuda ajena 
poco apoco irá desapareciendo.

12“Triángulo de oro del networking“ del experto y escritor Jan Vermeiren (15 
de octubre de 1974, Bélgica)
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Responsabilidad social empresarial en el camino 
del emprendimiento

Llegados a este punto del manual, debemos hablar sobre  
Responsabilidad Social Empresarial (RSE). Quizás ya has 
escuchado hablar de ella, aunque no sepas que se le llama así, 
quizás hasta en tu negocio la aplicas, o tienes ideas de hacer 
acciones de este tipo, pero no estás familiarizado con el término. 

La RSE no es más que la integración voluntaria de prácticas 
éticas, sociales y ambientales en la gestión y operación de una 
empresa o emprendimiento. Trata de ir más allá de adquirir 
beneficios económicos, un negocio responsable socialmente 
se preocupa por incluir acciones que impacten positivamente 
en la sociedad y el cuidado del medio ambiente, que contribuya 
con el desarrollo sostenible. Podemos decir que la RSE hará 
que los beneficios de tu empresa crezcan de forma casi segura. 

Un estudio de 2017 sobre la Responsabilidad Social Empresarial 
publicado en Forbes13 revela las reacciones de los clientes 
cuando una empresa apoya cuestiones sociales o ambientales. 

La investigación se llevó a cabo encuestando a un segmento 
demográfico representativo de 1000 estadounidenses. Estas 
son algunas de las conclusiones:
• El 68 % de los millennials compró un producto con un beneficio 
social o ambiental en los últimos 12 meses.

• El 87 % de los consumidores tendrá una imagen más positiva 
de una empresa que apoya cuestiones sociales o ambientales.

• El 88 % será más leal a una empresa que apoya cuestiones 
sociales o ambientales.

• El 87 % compraría un producto con un beneficio social y 
ambiental si tuviera la oportunidad.

13Forbes: https://www.forbes.com/councils/forbesnycouncil/2018/11/21/do-
customers-really-care-about-your-environmental-impact/
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La implementación de la RSE conlleva una serie de 
beneficios significativos para las empresas: mejora en la 
imagen y reputación, incrementa la confianza y lealtad de 
los consumidores y a su vez utilizar estas prácticas puede 
diferenciarte de la competencia, además de atraer más publico 
consciente y comprometido.  En cuanto al personal que reclutes, 
te puede ayudar a atraer y retener talento; los empleados valoran 
más trabajar en negocios que se preocupan por su bienestar y 
que están comprometidas con causas sociales, lo cual incide 
directamente en su productividad y eficiencia. 

En tu emprendimiento, sea pequeño o más grande, puedes 
comenzar incorporando prácticas sencillas que te vayan 
llevando hacia la RSE. Incluye estas prácticas bien descritas 
en tu manual de procesos, es importante que todos conozcan 
y sepan a donde dirigirse también para saber cómo llevar la 
responsabilidad social en tu negocio. 

Estar abierto a contratar personas en situación de vulnerabilidad, 
apoyar proyectos sociales, reducir la huella ambiental, 
comprometerte con el entorno donde se encuentra enclavado 
tu emprendimiento, hará que a menor o mayor escala vayas 
incorporando estas políticas, que a largo plazo no solo te 
brindarán la satisfacción del impacto favorable en la sociedad 
y el medio ambiente, también puede llevarte a reducir costos, 
crear alianzas con otros emprendedores que comulguen con la 
RSE y contribuir al bienestar de tu comunidad. 

Asegúrate de que tus prácticas no violen los derechos 
fundamentales de las personas, ni directa ni indirectamente 
en tu cadena de suministro. Sé transparente en tus modos de 
proceder, gestiona de manera responsable el impacto de tu 
negocio en el medio ambiente, con ello nos referimos a reducir 
el consumo de recursos naturales, ahorrar; optimiza procesos 
para generar menos residuos, crea alianzas con otros negocios 
que puedan utilizar lo que desechas, por muy difícil que te 
parezca otros aprovechan eso que para ti ya no tiene valor. 
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"Emprender es creer en tus sueños y trabajar para hacerlos realidad. Es la decisión de dejar 
tu huella en el mundo. Es optar por un estilo de vida lleno de desafíos, aprendizajes y grati-
ficaciones únicas." - Zailin Pérez, CEO de Los colores de ISA -
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Garantiza que todos tengan igualdad de oportunidades en 
el ámbito laboral, independientemente de su género, raza, 
origen étnico, orientación sexual, edad o discapacidad, que tus 
políticas se basen en lo competentes que sean tus empleados 
y no en ningún tipo de discriminación. Valora y respeta a 
tus trabajadores y clientes; promueve un entorno en el que 
se valoren las diferentes perspectivas y experiencias de los 
empleados, escucha que tienen que decir tus clientes también. 
Involucra a todos en acciones de Responsabilidad Social con la 
comunidad, no solo mejorará la innovación y la creatividad, sino 
que también fomentará un sentido de pertenencia. 

Por último, te invitamos a realizar un seguimiento periódico 
de las iniciativas que emprendas en favor de la RSE, evaluando 
su impacto y realizando mejoras continuas. La medición 
y evaluación del impacto es fundamental para evaluar el 
desempeño de tu emprendimiento en términos de prácticas 
sostenibles y socialmente responsables. Te permitirá obtener 
datos concretos y cuantificables sobre el impacto de las acciones 
implementadas y su contribución al logro de los objetivos 
de RSE establecidos. Estudia con materiales que te ayuden a 
conocer más sobre estas prácticas, por ejemplo, la norma ISO 
2600014 puede introducirte en las directrices a seguir para 
implementar la responsabilidad social en tu negocio. 

Lee sobre casos de éxito de negocios que han implementado la 
RSE, ello te motivará y te dará el impulso para seguir caminando 
por esa senda, ver que otros han logrado, y cómo lo han hecho 
te inspirará. Acá en Cuba, sin irnos lejos tenemos negocios que 
desde sus inicios han desarrollado iniciativas y estrategias de 
RSE, generando un impacto favorable en el medio ambiente 
y la comunidad donde se encuentran, beneficiando también 
a sus trabajadores y consumidores. La invitación está hecha. 
Solo queda que te sumes a emprender de manera socialmente 
responsable. 

14ISO 26000 Ofrece una guía sobre responsabilidad social, estableciendo 
principios y pautas para su aplicación en diferentes contextos. https://www.
iso.org/obp/ui#iso:std:iso:26000:ed-1:v1:es



15Colaboradoras del Centro Loyola Reina. Investigadoras del Equipo de 
Investigación desde el año 2018.
16Vázquez y Hervás, 2009. La ciencia del bienestar. Fundamentos de una 
psicología positiva. Madrid: Ed. Alianza. Muratori M, Zubieta E, Bobowik 
M, Ubillos S y González JL. Felicidad y bienestar psicológico: estudio 
comparativo entre Argentina y España. Psykhe, vol. 24, num.2, 2015, ppp.1-18.

Epílogo 
Emprendimiento y Resiliencia

“En el hombre hay como dormida capacidad para elevarse a 
maravillosa altura. Cuando las circunstancias lo solicitan, se levantan 
sin esfuerzo a ellas, individuos que no parecían de ellas capaces”
- José Martí -

M.Sc. Dialvys Rodríguez Hernández 
M.Sc. María Luisa Ventosa Zenea15 

Este tema está en correspondencia con la voluntad institucional 
del Centro Loyola Reina de acompañar familias y comunidades 
vulnerables, en la promoción de acciones emprendedoras y en 
el desarrollo de habilidades y competencias para la creación 
de emprendimientos, con la consecuente generación de 
bienestar. De ahí que, por parte del Equipo de Investigación, y 
los diferentes colaboradores que han formado parte del mismo, 
se realizaran diferentes estudios con los emprendedores que 
acuden al Centro, con la finalidad de aportar significados 
a diferentes categorías investigativas como bienestar 
psicológico, resiliencia, vitalidad, responsabilidad social, entre 
otras. Se presentan algunos de los resultados fundamentales, 
donde encontrarás algunas referencias académicas, pero 
fundamentalmente, podrás apreciar lo aprendido y ejercido 
por los emprendedores, desde su propia práctica y experiencia, 
en el contexto cubano actual.

El emprendimiento puede constituir una fuente de bienestar 
psicológico personal, familiar y comunitario. Hay evidencia que 
demuestra que las personas con niveles elevados de bienestar 
psicológico también se muestran coherentes con sus intereses, 
valores y necesidades personales. Además, la participación con 
relaciones sociales estables y un entorno confiable, les permite 
desarrollar las potencialidades y el crecimiento individual 
(Vázquez & Hervás, 2009; Muratori et al., 2015)16. 
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Basada en los criterios aportados por los y las emprendedoras 
entrevistadas, se ha creado una definición de bienestar, el 
cual propone que “es un estado de felicidad en el que la vida 
personal y laboral se encuentran en una estabilidad y armonía 
plenas, donde todo fluya en libertad, y las personas se perciban 
como familia en un entorno de desarrollo humano sostenible”. 
La opinión general de nuestros emprendedores concuerda en 
la armonía que debe existir entre la vida personal y familiar con 
el ámbito laboral/profesional, en interacción razonable con el 
entorno.

Cuando se pregunta sobre las características que debe poseer 
un emprendedor, sale a relucir casi de inmediato la capacidad de 
reinventarse, y estar preparado para asumir los riesgos y desafíos 
que constantemente se presentan cuando decides emprender 
tu propio negocio. Esto es conocido como resiliencia, término 
que procede del latín, de resilio (re salio), que significa volver a 
saltar, rebotar, reanimarse, y quizás ya lo hayas escuchado, pues 
su uso ha crecido en las últimas décadas. 

Existen diversas definiciones de la resiliencia, que se pueden 
agrupar en tres categorías: la resiliencia como estabilidad, 
entendida como resistencia, y ser capaz de vivir y desarrollarse 
con normalidad en un entorno de riesgo que genera daños 
materiales y estrés; la resiliencia como recuperación, que se 
refiere a la capacidad para volver al estado original, tener una 
vida significativa, productiva, de normalidad, después de alguna 
alteración notable o daño debido a alguna situación adversa; y 
la resiliencia como transformación, que implica una dimensión 
más compleja, según la cual las personas son capaces de 
resistir, proteger su integridad a pesar de las amenazas, y 
además salir fortalecidas, transformadas positivamente por la 
experiencia. Consta de dos elementos básicos: la presencia de 
una contingencia importante que presupone un riesgo para 
la persona o emprendimiento, y la consecuente respuesta 
positiva a tal circunstancia (Luthar, 2006)17 . 

17(Luthar, S (2006). Resilience in development: a synthesis of research 
across five decades. In D. Cicchetti and D. J. Cohen (Eds.), Developmental 
Psychopathology: Risk, disorder and adaptation (2nd ed., pp.739-795). John 
Wiley and Sons, Inc.
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Se plantea y asume, por lo tanto, que una acción es resiliente, 
cuando lleva implícita una  transformación, un crecimiento y 
desarrollo del negocio y/o del emprendedor. Desde el punto de 
vista psicológico, abarca el proceso de adaptación y el conjunto 
de habilidades, capacidades, comportamientos y acciones para 
afrontar la adversidad.

En entrevistas realizadas a emprendedores de la ciudad de 
La Habana, en su mayoría mujeres líderes de sus propios 
emprendimientos, resulta valiosa la perspectiva de que la 
contingencia sucedida puede ser admitida como crisis, 
problema, limitación, vulnerabilidad o reto –nótese que con el 
término va disminuyendo la gravedad e impacto de la misma. 

"La actitud asumida por la persona que la vive", quien puede 
sufrir por ella, o puede, en cambio, verla como un desafío o 
posibilidad de renovación  y de crecimiento, es la que define 
la manera de enfrentarla. En este sentido, continúa siendo una 
oportunidad la amplia gama de necesidades no cubiertas en 
el país, que dejan libre el terreno a las y los emprendedores 
creativos. 

Algunos testimonios plantean que la resiliencia es “siempre ver 
lo positivo de los cambios. Ir actualizándose en la medida que 
cambian las tecnologías y estrategias, tener siempre un plan 
B, y hasta C, para lidiar con los problemas que se presentan”; 
“la resiliencia, desde mi visión, es la capacidad de reinventarse, 
adaptarse a los cambio, y en el caso de los emprendedores 
cubanos, creo que es una constante”.

Sin embargo, resalta como algo recurrente lo difícil de 
emprender en Cuba, por la inestabilidad de acceso a los 
recursos, la oleada migratoria, las brechas en la legislación, 
por el desordenado reordenamiento económico y la inflación 
asociada al mismo, y por las limitaciones sociales impuestas a 
las mujeres. 

Esta capacidad de enfrentarte a las dificultades, es 
fundamental para la vitalidad de tu emprendimiento, lo que 



implica tener planes de contingencia, ser flexible y adaptarte 
rápidamente a situaciones adversas. La vitalidad, de acuerdo 
a nuestra práctica, se sugiere como unidad de análisis del 
emprendimiento, ya que permite una caracterización muy 
cercana a la realidad de los mismos. En su carácter totalizador 
incluye numerosas dimensiones objetivas y subjetivas, 
relacionadas con la capacidad de un emprendimiento de 
interactuar con su entorno externo o sus dinámicas internas. 
Así, un emprendimiento tendría mayor vitalidad cuando este 
conjunto de características diversas a considerar le posibilite 
mantenerse con vida, transformarse y desarrollarse frente a los 
más disímiles desafíos de índole económica, psicológica, social 
y ecológica, entre otros. 

Se considera, por tanto, su sostenibilidad económica en el 
tiempo, el uso de recursos a los cuales el emprendimiento logra 
acceder, su posibilidad de reinventarse y crecer frente a una 
limitación, su creatividad para implementar nuevas opciones y 
estructuras, el status legal, el adquirir nuevas funciones y roles 
por el personal involucrado en el emprendimiento, el uso de los 
recursos de su entorno inmediato, así como otras prácticas al 
interior del emprendimiento. 

Algunos de nuestros emprendedores la relacionan con 
“movimiento, energía, fuerza y productividad, pero también 
con descanso y tranquilidad”; “son los signos vitales del 
emprendimiento, que el emprendimiento pueda respirar, 
caminar, andar”, “la relaciono con lo que es la vida, qué tan vivo 
está el emprendimiento o no, es el análisis que se puede hacer 
para ver cómo está funcionado mi emprendimiento, cuales son 
las cosas que debo mejorar, es como un chequeo que debo 
hacerle a mi emprendimiento”.

A partir del análisis realizado, tomando en cuenta los 
testimonios y las soluciones creativas encontradas por un 
grupo de emprendimientos, a desafíos y problemáticas 
diversas que ocasionaron algún daño en su emprender, se 
pueden establecer en sentido general, líneas estratégicas de 
resiliencia que pueden resultar útiles referentes para ti y para 
otros emprendedores. 



85

Las 7 estrategias creativas y resilientes fundamentalmente 
llevadas a cabo por los emprendedores que han formado parte 
de la investigación, siendo las tres últimas las más significativas 
y potenciadoras de éxito de tu emprendimiento, han estado en 
torno a:

1. Rediseñar y/o diversificar los productos. En los casos en que 
ha habido limitaciones de acceso a los recursos o materias 
primas para la producción, algunos emprendimientos han 
optado por cambiar los bienes o servicios que ofrecen, o 
potenciar otro que tenga posibilidades de producirse en ese 
momento. También se ha optado por cambiar de tipo de 
materia prima, proveedor o salir al extranjero e importar sus 
propios insumos.

2. Ampliar y diferenciar el mercado meta. Algunos 
emprendimientos han diseñado nuevos productos que 
alcancen o favorezcan también, por ejemplo, al público 
masculino, y otros se han acercado a instituciones estatales, 
que han abierto puertas a otro tipo de colaboraciones o 
alianzas.

3. Mejorar las estrategias de comunicación y atención al 
cliente. La obtención de un local, que le permita un espacio 
propio para las ventas o servicios, ha llevado a un crecimiento 
del negocio, y siempre han conllevado un salto en la atención 
al cliente, así como en ganancias, que redundan en un mejor 
posicionamiento del emprendimiento. 

Por el contrario, cuando la pandemia del 2019, los 
emprendimientos tuvieron la necesidad de cambiar la 
estrategia de atención al cliente, pasando de un trato presencial, 
a una venta o servicios online, lo cual conllevó también una 
reestructuración y modificación de las maneras de hacer, 
e implicó una capacitación en redes sociales, y tecnología 
androide, que habían estado lejos del alcance de muchos, tanto 
los emprendedores como sus usuarios.
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4. Recambio y reorganización del equipo de trabajo. Lograr 
una estabilidad del equipo de liderazgo, y de los trabajadores 
resulta difícil, por el alto flujo migratorio, y por la necesidad 
de especialización de algunos emprendimientos, que incluso, 
imparten cursos de nivelación a sus empleados. Pero en 
ocasiones, esta ha resultado una estrategia disruptiva, 
especialmente para quienes han tenido que asumir el nuevo 
cargo. Entre otras razones, porque ha implicado la pérdida 
de un ser querido, o porque ha implicado nuevos retos y roles 
no esperados, que demandan más esfuerzo y tiempo. Pero 
“crecerse como persona, es la manera de encontrar soluciones”.

5. Redireccionar, transformar o reformular el proyecto 
emprendedor, o los productos que se ofrecen. Puede ser un 
cambio en la cartera de productos, o reajustes en los mismos, 
ya sea porque cambian las exigencias del mercado y los 
proveedores, o porque un producto diferente admite llegar 
a un mayor público, o expandirse a nuevos compradores. 
Ante las restricciones o inestabilidad de las materias primas, 
también han tenido que modificar la esencia de los productos, 
pero potenciando siempre la calidad de los mismos. 

Puede implicar además una estrategia comunicacional de 
atención al cliente o al posible público meta, usando las 
diferentes plataformas de las redes sociales, así como las acciones 
de alianza y colaboración con otros emprendimientos. Otra 
estrategia ha ido a desarrollar un rebranding o relanzamiento 
de la marca, que implica un cambio más estructural del 
proyecto, asumiendo nuevas acciones que llevan implícito un 
crecimiento exponencial. 

“Emprender es empeñar, soñar, crear, saber ponerle límites. 
El emprendimiento te tiene que hacer feliz. Cuando te quita 
espíritu tienes que parar, rediseñar…”

“… nos llevó a hacer un relanzamiento de la marca… que 
consideramos como un reencuadre por todos los retos 
que habíamos asumido. Cambiamos líneas de productos, 
incorporamos líneas nuevas, y eso nos catapultó hasta Europa…”
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6. Formar y capacitar, o potenciar capacidades y habilidades 
emprendedoras. Esta constituye una estrategia fundamental, 
pues un adecuado desarrollo del proyecto emprendedor 
constituye una poderosa herramienta de crecimiento. También 
en el aporte a los usuarios, ayudando a extender buenas 
prácticas, ya sea de reutilización de materiales, de inclusión, 
de manejo de la autoestima y empoderamiento personal, o 
incluso solo por una necesidad espiritual de crecerse. 

Estas competencias pueden ser replicadas posteriormente en 
la comunidad de origen, realizando de esta manera un aporte 
social, acorde a las posibilidades de su emprendimiento, que es 
bien aceptado por aquellos que lo reciben, y también implica 
un reconocimiento y posicionamiento del negocio.

Capacitarte resulta una necesidad indispensable para abrir 
tu mente, aguzar tus sentidos, tensar las potencialidades 
inteligentes y creativas para fortalecer la capacidad de 
prevenir, de resistir, y de recuperarte de los perjuicios, daños o 
inconvenientes que en todos los sentidos se puedan sufrir. 

Son diversas las instituciones y sitios que ofrecen cursos, 
talleres, conferencias y espacios de intercambio o networking, 
brindando oportunidades de superación, y estas permiten, 
como dicen nuestras/os emprendedoras/es “…la autosuperación 
constante…”, “…crecerse como persona, es la manera de 
encontrar soluciones”, “… y en la vida todo lo que uno intente, 
va a darte algún aprendizaje, nada es por gusto, nada es una 
pérdida de tiempo, todo lo que uno hace en esta vida te enseña, 
y en un momento determinado, va a servir para algo”.

7. Y la más utilizada, fortalecer y diversificar las alianzas y 
articulaciones con instituciones, emprendimientos, proveedores y 
espacios de comercialización e intercambio con emprendedores 
y público. Las alianzas fungen como una de las estrategias 
fundamentales a seguir ante momentos de crisis o dificultad, 
aunque también pueden intencionarse o establecerse durante 
periodos estables, e incluso, desde el desarrollo del proyecto de 
emprendimiento. Constituye un tipo de contribución que implica 
un beneficio mutuo por un periodo de tiempo.
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Estas se pueden efectuar desde un interés productivo y 
comercial, como suministro de materias primas o productos 
ya elaborados que enriquezcan la mercancía final, o para 
encadenamiento de procesos en una economía circular. Pero 
también se pueden establecer alianzas para posicionamiento de 
los emprendimientos implicados, en espacios de intercambio 
y expo-venta, así como en las redes sociales, implicando un 
mayor número de clientes y/o seguidores, que aumentan la 
visibilidad del emprendimiento.

Un término asociado a las alianzas, y que muchos no conocen, 
es el de sororidad. El apoyo no solo entre emprendedores, sino 
específicamente entre mujeres emprendedoras, es intencional. 
Lleva implícito un soporte moral y espiritual que va más allá 
de una mejora económica. Es ayudar a una madre, muchas 
veces soltera, a una mujer que debe cumplir muchos roles 
personales y sociales, y que necesita compartir, conocer, crecer, 
y empoderarse, incluso, para en ocasiones, salir de un entorno 
familiar o social que la desvaloriza y hace vulnerable.

Algunos testimonios confirman el valor de las uniones 
colaborativas o alianzas para impulsar los emprendimientos:

“La estrategia más efectiva para crecer y desarrollar y  hacer 
crecer mi emprendimiento, ha sido las alianzas con otros 
emprendedores. Eso ha dado la oportunidad de ganar 
posicionamiento, credibilidad, y hacer crecer la comunidad”.

 “A la hora de reinventarte y cambiar tu proyección de ventas, 
tienes varias aristas, o te haces más creativo, o haces alianzas. 
Hay muchos que han optado por las alianzas”.

“Cualquier espacio donde confluyan dos emprendedores, 
incluso aunque no se conozcan, automáticamente sale una 
alianza, casi siempre positiva. Es muy difícil que sea negativa en 
sus manos”.
Una de las fundamentales lecciones aprendidas en el proceso 
de investigación, y que te transmitimos en este manual, 
es la importancia de los espacios de creación de alianzas 



e intercambios para el desarrollo y crecimiento personal, 
y de los emprendimientos. Sirven como lugares de apoyo 
mutuo, creación de redes de reciprocidad, e intercambio de 
información, suministros, recursos, y sobretodo experiencias 
favorecedoras para el emprendimiento que necesita de un 
aprendizaje e impulso en momentos de crisis.

Diversas instituciones, grupos y personas trabajan en función 
de una mejor comprensión del carácter multidimensional del 
ambiente y de que como seres vivos, solo somos una parte del 
universo y no su centro, lo que nos lleva a que se reconozca 
y cobre cada vez más importancia en el accionar de los 
emprendedores la dimensión social, quienes realizan acciones 
socialmente responsables, desde la posibilidad y alcance de 
cada uno en particular. 

Entre estas el Centro Loyola Reina, favorece la legitimación, 
crecimiento y desarrollo de los emprendedores, brindándoles 
espacios de superación e intercambio entre ellos, y con la 
comunidad. En su práctica, brinda acompañamiento, asesoría 
y capacitación a emprendedores en sentido general,  adultos 
mayores y niños, niñas y adolescentes que constituyen su 
público meta. En este último grupo  destaca su quehacer 
en la educación emprendedora,  potenciando con esto la 
responsabilidad social y ambiental. Así mismo su accionar 
constituye un ejemplo de actitud resiliente y socialmente 
responsable.

Resiliencia es en fin, caminar de la mano de la esperanza aún 
en los momentos más difíciles.
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"Mantener siempre la pasión y la perseve-
rancia, ser resilientes e innovar sin miedo 
ante los desafíos. Si caes, aprende y leván-
tate; esas son las claves para convertir ideas 
en realidades exitosas."

- Claudia Bernal -
(Asesora de emprendimientos)

"Cada desafío es un escalón hacia tu defini-
ción de éxito. Aprende, adapta, avanza y en 
medio de todo baila, no dejes de moverte y 
confiar en tí, permite que la pasión sea tu 
baile constante."

- Madelaine Rodríguez-
(Coordinadora de proyecto)

"Emprender es transitar un camino lleno 
de obstáculos. Vencerlos trae consigo una 
satisfacción indescriptible"

- Sandra Rivero Reyes-
(Asesora de emprendimientos)

"Cualquiera puede hablar de precio, solo los 
emprendedores hablamos de valor"

- Javier Díaz Martín-
(Asesor de emprendimientos)
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Síguenos en nuestros espacios digitales 

Enlace a la descarga del manualEnlace a la descarga del manual

Síguenos en nuestros espacios digitales

https://drive.google.com/drive/folders/1rwGDeZPo9bShpaQVpm4Y_wwYGLE0hBcH
https://linktr.ee/centroloyolareina

