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Introduccidn

Usted tiene frente a sus ojos una herramienta revolucionaria que cambiara su vision con
respecto alos emprendimientos hogarefos.
El objetivo de esta publicacion es acompanarlo a descubrir el emprendimiento que mas se adapta a
sus necesidades y a su estilo de vida y ayudarlo a ganar dinero con él.
cCoémo?
Acompafnandolo en el diagndstico de su empresa y/ 0 negocio.
Dirigiendo su mirada hacia aspectos de la realidad que quizas no haya tomado en cuenta.
Guiandolo en la busqueda de informacion.
Ensefiandole a disefiar su propio plan de marketing.
Sugiriéndole técnicas para desarrollar su creatividad
Y ahora, antes de abocarnos a la temética del emprendedor y su emprendimiento lo invito a reflexionar

con dos citas del “Arte de la Guerra”’ de Sun Tzu.

“Una victoria rapida es el principal objetivo de la guerra. Si la victoria tarda en llegar, las armas
pierden el filo y la moral decae.”

“De todo esto se deduce que aquellos incapaces de comprender los peligros inherentes al
empleo de tropas, son igualmente incapaces de comprender cémo emplearlas
ventajosamente.”
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El emprendedor

¢ Quién es Usted? ¢Un comerciante? ¢Un profesional? ¢Un contratista o técnico? ¢Un desocupado?
¢Una ama de casa?

En cualquiera de los casos el tiempo de cambios en el que estamos inmersos debe haber generado
algun tipo de impacto en su medio de vida. Sabe entonces que la supervivencia en el devenir cotidiano
y en la economia que nos ha tocado en suerte depende de su talento para reconocer los signos del
cambio y de su capacidad de adaptacion para anticiparse a esos cambios.

Ser un empresario significa asumir riesgos personales que en muchos casos comprometen
el patrimonio, cometer errores y poseer una perseverancia atoda prueba.

Porgue, en un mundo en crisis y en cambio constante como el actual, a veces lo mas seguro es
arriesgar.

Pero, ¢cuales son esos riesgos?

A —El dinero

Es factible que deba invertir tus ahorros, quizas un crédito. El riesgo es perder el dinero y mas cuando
no es tuya, pero si Usted elige el emprendimiento correcto no solo recuperara el dinero invertido sino
gue lo multiplicara.

B — Tiempo

En muchos casos implicara restar tiempo al esparcimiento o a la familia. Incluso a otra ocupacién
pero, ¢no es maravilloso trabajar sélo para Usted?

C — Fracaso

Es probable que el fantasma del fracaso asome ante cada emprendedor pero también esta la
expectativa de éxito que es el verdadero motor que lo impulsa.

¢, Qué es ser Emprendedor?

El emprendedor es el empresario del Siglo XXI, aquel capaz de detectar los negocios que
emergen en la sociedad que habita.

Esta nueva forma de hacer negocios, constituye un paradigma nuevo en los negocios. Se basa en las
siguientes variables: el riesgo, el error, la posibilidad del fracaso y el amor por una idea.

Una carrera insatisfactoria, una pobre remuneracion, una falta de expectativas pueden ser el germen
de la accion emprendedora.

¢Qué hacemos entonces? Buscamos algun producto o servicio que pueda generar un nuevo
negocio, que pueda satisfacer una necesidad.

¢ Qué productos surgieron araiz de la iniciativa de emprendedores? Atari, Hewlett Packard. En
el &mbito local podemos citar: la cooperativa de provision para veterinarios de Saladillo, el complejo
turistico de Palpald, etc.

El emprendedor es quien asume una actitud positiva hacia la gestacién de negocios y se
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dispone a aprender todo aquello que necesita para que su emprendimiento sea exitoso.

Emprender, segin Marité Salvat, titular de la Fundacion Salvat, es el primer paso para tomar
conciencia del cambio social. Dejamos la era industrial para pasar a la era de servicios y
conocimientos.

Entre enero y junio ultimos 2900 personas se acercaron al Centro de Apoyo a la Microempresa (CAM),
de esa secretaria, para recibir asistencia técnica, mientras que en todo 2001 se dio asistencia en
4480 casos.

No hablamos de gente con formacién universitaria ni de individuos reconocidos por el mercado
financiero tradicional. Hablamos de trabajadores que se valen de recursos propios y que se animan a
apostar al éxito.
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El emprendimiento

El punto O, la cota inicial de un emprendimiento es encontrar una idea u oportunidad de
negocio.

¢,Como debe ser esa idea?

Apta es decir que surja en el momento justo y se mantenga en un periodo de tiempo. Por ende
estamos hablando de una necesidad que existe y se mantiene en el tiempo.

Nuestro producto o servicio debe proporcionar un "valor agregado” al cliente para poder
desplazar a los competidores existentes.

Debe haber un nimero por minimo que fuera, un segmento del mercado dispuesto a consumir
nuestro producto.

Debemos darle espacio a la creatividad, a la innovacion como herramienta.
Es necesario estar motivado, voluntad para sacar una idea adelante.

¢Donde podemos rastrear esas ideas?

En el entorno personal: permanezca alerta a las necesidades de su entorno. Analice el mercado
a través de su micro cosmos, analice el cambio o la persistencia, de habitos, de formas de
consumo, de deseos.

En la mirada analitica a los negocios existentes: ¢por qué triunfan? ¢por qué fracasan?
¢.cudles son las virtudes y defectos de los hombres que las ponen en marcha?

Muévase. Recorra ferias, eventos. Acuda a asociaciones empresariales, consultoras
especializadas, cdmaras de comercio, embajadas, para averiguar posibles asociaciones o
posibles demandas de insumos.

Lea: diarios, revistas, publicaciones, estadisticas.

Aplique nuevas estrategias de pensamiento a su vida cotidiana.

Contactese con gente creativa.

Imagine, use su olfato.

Preguntese por laviabilidad de trasladar ideas que funcionaron en otros paises con éxito.
Esté alerta al desarrollo de nuevas ideas emergentes. Preguntese: ¢ Yo podria hacerlo? ¢Qué
destrezas técnicas deberia desarrollar? ¢ Qué capital necesito? ¢ Tengo dinero? ¢Qué rentabilidad
me ofrece?

Por ultimo: estime el plazo que necesita para llegar al equilibrio a partir de la situacion inicial. A
partir de alli se puede planificar un crecimiento, aunque también hay que considerar la posibilidad

de la salida del negocio cuando se ve que no funciona.

Y en todo caso, a partir de esa salida, ver laoportunidad de volver a empezar. Una vez mas.
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¢EXisten ideas que todavia no hayan sido explotadas en nuestro mercado?

Claro, la lista es numerosa:

Juegos de té con reproducciones de obras de artistas reconocidos
Ropa y calzado para murgas

Crias de ranas para restaurantes finos

Fabricacion de papeles especiales

Venta de utensilios para discapacitados

Datos claves para rastrear informacion para su emprendimiento

INDEC (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS)
Util para dismensionar su mercado.
Tel: 4349 9621 / 349 9654

SECRETARIA DE LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA

Brinda asesoramiento y capacitacion

0800 8 79637

IDEB (INSTITUTO DE DESARROLLO EMPRESARIAL BONAERENSE)
Brinda asesoramiento en Gestibn Empresaria, Calidad, Medio Ambiente, etc
0800 6 4332

MUNICIPIOS

UNIVERSIDADES
Desarrollan investigaciones de mercado a un costo relativamente bajo

CAMARA DE COMERCIO LOCAL
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El emprendedor

Ser emprendedor no es unatarea para desprevenidos.
¢Qué tener en cuenta para emprender?
A uno mismo

La sociedad y sus demandas
Ver primero la oportunidad y luego los limites, en lugar del camino inverso.

Detectar qué productos nuevos van apareciendo en el mercado y pensar qué servicios pueden
ofrecerse a partir de ellos.

¢Qué necesito para ser un emprendedor exitoso?

A) Desde lo animico:

Motivacion: confianza en el proyecto

Capacidad de compromiso.

Perseverancia

Flexibilidad

Capacidad para hacerse cargo de situaciones
Capacidad para autoevaluar su desempefo
Sacrificio y entrega

Empatia

Percepcién

Entusiasmo

Gusto por la actividad
B) Desde el know-how:

Conocimiento: Debe poseer todos aquellos saberes que su actividad requiere.
Cultura: Debe poseer una cultura general que le permita adaptarse y comportarse en diferentes
ambitos.

C) Otras capacidades:
Capacidad de asociacion: Indispensable si se quiere llevar adelante una gran idea.

Capacidad de mando
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Vision: para reconocer una oportunidad.

Ideas: es indispensable poder gestar ideas, reformularlas y probarlas.
Destrezas para afrontar riesgos y capacidad para dimensionarlos.
Autocritica: tomar el error como mecanismo de aprendizaje.
Independencia: poder fijarse metas propias y actuar en consecuencia.
Capacidad para entender los procedimientos legales, crediticios y financieros.
Capacidad parainnovar.

Sociabilidad, capacidad de convocatoria.

Autoestima.

Respuestas veloces ante la adversidad.

Capacidad de analisis.

Obijetivos definidos.

No interpretar el éxito como sinénimo de buena suerte.

CURIOSIDAD

Aptitudes vitales del emprendedor

Si usted ha decidido montar un emprendimiento, Usted es el duefio del destino de es emprendimiento
y nadie, excepto Usted puede tomar las grandes decisiones que sélo a Usted le competen.
Comportese, de aqui en mas como el director de su emprendimiento.

No crea en el valor imperativo de las encuestas ni estadisticas. Si bien pueden guiarlo y aportarle
informacion, no son una verdad absoluta, son sélo eso, guias.

No olvide nuestra maxima de accion: “Alli donde los otros ven crisis, nosotros vemos
oportunidades, alli donde otros ven negocios que terminan nosotros vemos nuevos
negocios emergentes”

Quizas a su alrededor mueran empresas pero el espiritu emprendedor siempre sobrevive. ¢Qué
preguntas hacerse? ¢ Puedo vender? ¢ Puedo fabricar algun bien o servicio? ¢ Puedo disefiar? Ponga
a su mente a trabajar en eso en lugar de dejarse ganar por el derrotismo. Si Usted ha tomado la
decision de ser emprendedor, lo sera.

¢, Qué necesita un emprendedor para asumir su condicion de tal? Sin duda, la primera respuesta que
viene a nuestra mente es Autoestima.

Ahorabien: ¢Cémo podemos trabajar en nuestra autoestima?
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Tome la decisiobn de cambiar pautas de pensamiento y comportamiento incorrectas. Destierre
aguellos sentimientos y emociones negativas que conspiran contra sus objetivos vitales.

Fortalezca las imagenes positivas que lleva en su mente. Alimente todas aquellas imagenes y
recuerdos que lo muestran como a una persona exitosa.

Tenga presente qué es lo que Usted sofid para Usted mismo, donde hubiera querido estar, qué cree
merecer para su vida. Recupere su amor por Usted mismo.

Piense en sus capacidades, en sus decisiones y en su independencia. Sélo Usted puede darse a
Usted mismo todo lo que merece.
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El emprendimiento hogarefio

A quién no se le ocurrio? La primera alternativa que surge cuando queremos establecer nuestro
primer negocio es ¢podré hacerlo en casa? Es ldgico, reduce los gastos de infraestructura, evita
asumir compromisos adicionales (alquiler, muebles, etc) cuando las posibilidades reales del
emprendimiento no se vislumbran con claridad.

Enfin, es el laboratorio ideal para testear una idea nueva.

Pero antes de tomar la decision sera preciso que responda algunas preguntas:
¢, Soy una persona con iniciativa?
¢,Puedo destinar un horario al trabajo?
¢ Soy capaz de trabajar solo en casa?
¢,Puedo adaptar una oficina o un ambiente de la casa a mi actividad profesional?
¢,Puedo administrar con responsabilidad mi tiempo de trabajo y el de mi familia?
¢,Cuento con comodidades como para atender a mis clientes?
¢,Puedo asumir la ventaja y la responsabilidad de ser mi propio jefe?

¢, Conozco los requisitos legales y ambientales del trabajo que deseo emprender?

¢ Cuales son las mejores ideas parallevar a cabo desde el hogar?

No todo esta inventado. La crisis es una increible fuente de oportunidades para quienes pueden
visualizarlas. Es una situacion o condicion explotable que puede convertirse en la base de lanzamiento
de un nuevo producto. Abra los ojos: vera frente a Usted innimeros nichos vacios donde invertir.

Desarrolle sus ideas de negocios. No le tema al ridiculo. Despréndase de los pre conceptos. Cambie
la perspectiva tradicional de andlisis por una que se adapte al Universo actual.

¢, Qué debo hacer parano fracasar?

Estudie a sus potenciales clientes. No necesita hacer un estudio elaborado de mercado ni apelar a los
servicios de una consultora. Basta con que pruebe su idea entre familiares y amigos y consulte con
quienes conocen el negocio.

Evalle su negocio. Distinga los que pueden sostenerse en el tiempo de los temporales. Analice si
necesita instalaciones costosas o un asentamiento determinado.

Aspectos clave: identifigue a sus futuros compradores, asesérese, haga una buen diagndstico del
proyecto.

Palabras que un buen emprendedor jamas debe olvidar: CREATIVIDAD, INNOVACION,
DIFERENCIACION.

¢Qué ideas de probada eficacia han generado la mayor cantidad de emprendimientos
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exitosos en los ultimos tiempos?
A. Productos orgéanicos:

Solo para quienes tienen algo de tierra. Frutas y verduras para consumidores finales o para
verdulerias. Hierbas frescas, dulces artesanales y quesos y leche sin agroquimicos.

B. Hoteleria

No le hablamos de brindar hospedaje sino de ofrecer servicios a hoteles. La hoteleria es un area en
expansion, alli puede ofrecer los siguientes productos: blanco y manteleria, gastronomia casera,
uniformes, souvernirs para los turistas.

Prepare una carpeta con sus productos, un muestrario o, si el producto lo requiere, ofrézcalo para su
degustacion.

C. Disefio y contenido de paginas web

El disefio y mantenimiento de paginas web es un buen producto que pueden ofrecer, por ejemplo, los
disefiadores graficos, ya que otros servicios en este rubro estan muy saturados.

La produccion de contenidos especificos para paginas web pueden permitirle combinar sus
conocimientos propios.

D. Servicios varios

Implica pocos riesgos pero su idea debe ser realmente creativa. Puede ofrecer servicios para
particulares: busqueda de informacion especifica por Internet, digitalizacion de informacion,
elaboracion y distribucion de curriculums. Servicios para empresas: distribucion de correspondencia,
disefio de software.

También puede ofrecer servicios para la casa: pelugueria a domicilio, servicios de mantenimiento o
limpieza a cambio de una cuota mensual, catering a domicilio, restauracion de muebles, jardineria.

Otro rubro son los cursos: cursos de idioma, de gimnasia o de computacion orientados a segmentos
puntuales como los nifios o la Tercera Edad. También si cuenta con las destrezas puede desarrollar
cursos de castellano para extranjeros, comida naturista, tango para turistas, etc.

E. Accesorios e indumentarias

El freno a las importaciones que generd el aumento del ddlar favorecio a talleristas y fabricantes
locales. Hay un renacimiento en la produccion local que permitira en un costo plazo el surgimiento de
quienes cuenten con un mejor posicionamiento en precio y calidad.

Otra veta es dirigir la mirada a sectores especificos: uniformes para hoteles, ajuar personalizado para
bebés.

Si tiene disefios propios o ropa de época en su casa, conéctese con las nuevas ferias ambulantes de
disefiadores. Empezar a moverse dentro de un circulo ya establecido le dara confianza para largarse
por cuenta propia.

En rubros como: pulldveres, remeras y ropa interior puede armar un equipo de venta para ofrecer en
las empresas o0 hacer reuniones y vender en la casa.
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El disefio de joyas y prendedores también puede ofrecerse mediante catélogos.
F. Disefio y decoracién

Analice qué tipo de productos quiere vender. Si se trata de articulos pequefos para regalos, basta con
tener un pequefio local en cualquier zona comercial. Si lo que quiere es vender muebles o productos
de alta calidad, debe elegir una ubicacibn como Belgrano o Palermo.

En la provincia de Buenos Aires, podrian prosperar la mimbreria, la cesteria, los petit muebles y los
articulos para la decoracion de barrios privados y quintas.

Cortinas, velas y jabones artesanales son otras posibilidades para un microemprendimiento.
G. Gastronomia especializada

Considere varias posibilidades: desde un servicio de catering para oficinistas que incluya comida
dietética. Hasta la preparaciéon de platos especiales, como cocina para diabéticos, celiacos o
hipertensos; o para vegetarianos. La pasteleria para celiacos es una veta que aun no ha sido
debidamente explotada.

Los servicios de desayuno pueden combinar sus destrezas gastronOmicas con reposteria sin
conservantes o pasteleria de dieta.

H. Turismo

Las alternativas en este sector son infinitas: desde ropa tipica, alhajas con motivos de tango,
recetarios con comidas locales, servicios de traduccién hasta coordinacion de paseos.

. RECARGA DE CARTUCHOS: Es nuestra idea y se la acercamos. El mercado del reciclado de
cartuchos es un mercado en expansion que permite un amplio margen de ganancia (mas del 300%)

Usted puede armar su propia empresa con un minimo de inversion, sin local, y trabajando en su propia
casa.
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Reciclado de cartuchos: el emprendimiento hogarefio ideal

La busqueda de informacion y tecnologia respecto al reciclaje proviene de los Estados Unidos que es
el pais con mayor experiencia y mejor tecnologia, alli el 55% de los consumibles se reciclan.

REFILLKIT dispone de la tecnologia mas adecuada al tamafio, necesidades y posibilidades de
nuestro mercado.

REFILLKIT comercializa en Argentina la tecnologia del reciclaje, aportando el “Know-how”
(Saber Hacer) industrial, asi como la formacion de todos los que componen nuestra
estructura empresarial.

Necesidades que cubre el reciclado de cartuchos

La cultura de la informaciéon y las comunicaciones genera, cada vez mas, basura de todo tipo,
incluidos cartuchos, cintas y plasticos.

Estas basuras se convierten en un importante problema ecoldgico afadido a los otros que la
tecnologia y el consumo van creando.

Cada civilizacion genera unos problemas especificos; la ecologia sera probablemente la que definira
el futuro de nuestra civilizacion.

El reciclaje de cartuchos ofrece, basdndose en alta calidad, proteccion del medio ambiente y
reduccion del costo hasta en un 50 por ciento, el problema de reciclaje de cartuchos de todo tipo de
empresas.

Los requisitos: contar con un espacio minimo para el negocio y capacidad para atender
personalmente a sus clientes en la etapa de inicio.

¢Por qué es un buen negocio?
Requiere gastos iniciales bajos.

Tiene una alta rentabilidad. Margenes brutos de hasta el 400 %

La flexibilidad y facilidad de su negocio de RECICLAJE de CARTUCHOS le permitira
disfrutar de una buena calidad de vida.

Comodidad de desarrollo comercial y profesional.

Esta dirigido al mercado de informética, de sus usuarios, de insumos el sector que mas
dinero gasta.

Es un servicio Unico, nuevo y atractivo. El mercado no esta debidamente explotado.

Tienen un alto reconocimiento y aceptacion por parte de los potenciales usuarios, los
clientes consumen el mismo producto permanentemente.

Minimainversiéon. Pudiéndose amortizar lainversién en tres meses.

Sin local, puede llevarlo a cabo desde su propia casa.
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Infinidad de clientes potenciales.

Respaldo continuo técnico y comercial por parte de REFILLKIT: Se beneficiara de
nuestras técnicas de ventas y gestion, desarrolladas y probadas con éxito tras afios de
experiencia.

Sin royalty mensual.
Sin gastos sorpresas.

Ventaja frente a los competidores

La ventaja principal es la calidad, estandarizada y garantizada del producto, siendo el elemento clave
de cara a entrar en las empresas, donde se ofrece un producto de calidad a un precio razonable.
Aconsejamos que el precio de venta al usuario debe ser alrededor del 50% del precio de venta al
publico del producto nuevo.

Se trata de un producto innovador, de igual calidad que el que existe en el mercado.

Ventajas competitivas
Nuestras ventajas competitivas se apoyan principalmente en:

Garantias y amplitud de gama

Precio y calidad

Proceso industrializado y calidad standard

Recepcion de los cartuchos usados de nuestros clientes y entrega de esos mismos cartuchos a esos
mismos clientes.

¢ Qué servicio ofrecer?

Ademas de recargar los cartuchos que le traigan a su casa o local, puede ofrecer un servicio de retiro
y entrega a domicilio.

Cuanto mas rapida sea la entrega, mejor serd el servicio que Ud. brinda a su cliente. Recomendamos
retirar y entregar en el dia.

Conviene tener algunos cartuchos en stock como para dejar el cartucho rellenado, en el momento que
Ud. retira el vacio.

Antes de entregar el cartucho tiene que probarlo y en caso de que el cabezal esté arruinado devolverlo
sin cobrar.

Ademas conviene dar una garantia de 15 dias y en caso de que el cartucho falle cambiarlo o devolver
el importe. Este comportamiento da prestigio y confianza. Es preferible perder algo pero no el cliente.

¢Quiénes pueden ser sus clientes?
Negocios, empresas Yy oficinas

Librerias, venta de insumos para computadoras
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Colegios y universidades
Municipalidades y oficinas publicas
Institutos de computacion

Cualquier lugar o persona que cuente con una o0 mas impresoras.

¢Cuales son los excepcionales beneficios que Usted ofrecerd a sus clientes con la
asistencia de REFILLKIT?

El Ahorro

En Argentina, funcionan cientos de miles de impresoras, fotocopiadoras, faxes y maquinas de escribir,
ignorando gque sus cartuchos puedan reciclarse.

Hasta hace poco, la Unica alternativa que muchos consumidores conocian, era tirar su cartucho a la
basura y comprar otro nuevo.

En paises como los Estados Unidos, los usuarios reciclan ya mas del 55% de los cartuchos
consumidos y en Europa la técnica del reciclaje avanza de forma imparable.

Incorporese usted también al futuro y ademas de ganar dinero conseguira que sus clientes ahorren
entre el 40 y el 50% del precio de los cartuchos nuevos.

La calidad

REFILLKIT le garantiza que a través de usted, sus clientes obtendran un cartucho en perfectas
condiciones de funcionamiento en su impresora, con una calidad de impresion igual que la de los
cartuchos nuevos.

Proteccion del medio ambiente

¢Por qué contaminamos el medio ambiente y el aire que respiramos arrojando a la basura y
guemando miles y miles de toneladas de plastico cuando podemos reutilizarlo?

Al tomar la determinacion de consumir un producto respetuoso con el medio ambiente, estamos
proyectando para nuestra empresa una imagen de sensibilidad y responsabilidad. Los cartuchos,
compuestos por plastico, metal, aluminio y material magnético, no son biodegradables, con el
consiguiente dafo para la Naturaleza.

Utilizando cartuchos y cintas reciclados, sus clientes, ademéas del importante ahorro que
conseguiran para su empresa y de la extraordinaria calidad que obtendra en sus copias,
contribuirdn con nosotros a salvaguardar el medio ambiente.

¢Coémo organizarse?

La clave del servicio que Ud. brinda es la calidad, la eficiencia y la rapidez. Deberéa tener teléfono o
celular (este ultimo no da imagen de estabilidad). También le recomendamos imprimir tarjetas para
dejar a los clientes y potenciales clientes que visite. Puede también hacer volantes u otro tipo de
publicidad con los precios para promocionarse.

Como Usted ofrece retiros y entregas en el dia, tenga en cuenta, cuando promociona el servicio en
empresas y negocios, que sea en un area que después le sea facil de atender. Por ejemplo elegir
zonas de la ciudad que no estén muy distantes o que tengan una cantidad interesante de potenciales
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clientes.

Conviene llevar un listado de clientes con el modelo de cartucho y las fechas de recarga para llamarlo
o0 visitarlo, para recordarle que puede estar con poca tinta, o para ofrecerle cartuchos reciclados de
reserva si consigue alguno de ese modelo.

Con este listado Ud. también sabra cuales son los modelos que mas se utilizan, informacion que le
sera util a la hora de comprar nuevamente tintas de recarga, o de conseguir cartuchos vacios.

¢Como realizar el trabajo?

Al retirar el cartucho ponerlo en una bolsa de polietileno transparente y cerrarla herméticamente,
etiquetarla con el nombre del cliente, direccion, fecha, etc.

Ya en el lugar de trabajo limpiar el cartucho, cargarlo con la tinta adecuada y asegurarse de que no
gueden burbujas de aire (esto es fundamental para un buen funcionamiento).

Pruebe los cartuchos HP antes de entregarlos para asegurarse de que el cabezal funcione bien. Para
esto hay que tener acceso a una impresora de cada linea de cartuchos (una de la serie 600, 610 o 640
y otra 700 o 800). También Lexmark Z12 y Canon 1000. No hace falta probar los Epson ni otros
cartuchos sin cabezal.

Etiquete el cartucho recargado, para tener un control de cuantas veces se recarga, embolsa y entrega.
A los cartuchos sin cabezal hay que ponerles un clip para que no pierdan tinta durante el transporte y
entrega y también sirve como medio de proteccion al cabezal.

Otras ideas:

Conviene conseguir cartuchos usados para recargar y vender como reciclado o para dejarle al cliente
por 24 horas o hasta que se realice la recarga. Para esto se puede recurrir a amigos y familiares pero
también a empresas o instituciones que no quieren realizar recargas, pidiéndoles que no los tiren y los
junten para reciclar.

Si Usted quiere, puede comprar las tintas por cantidad, fraccionarlas y vender KITS DE RECARGA.
Para esto tenga en cuenta utilizar elementos y envases limpios y secos para no contaminar las tintas y
alterar sus propiedades. Los tamafios recomendados para los kits son: TINTA NEGRA
80/100mI.TINTA COLOR 20ml por color.

¢Qué opciones le brinda REFILLKIT?

OPCION 1

Un técnico de REFILL del MERCOSUR le iniciara en el reciclado de cartuchos donde se le impartira
un curso tedrico-practico personalizado de la regeneracion de consumibles informaticos, con una
duracion de 1 mafiana (ampliable si fuese necesario). Se le ensefiara a reciclar los 10 cartuchos mas
vendidos en el mercado, que engloban el 90% del mercado total de cartuchos.

El material que se le suministrara con lacompra inicial sera el siguiente:
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10 litros de tinta color y negro para diferentes marcas de impresoras material para la regeneracion
de aproximadamente unos 330 cartuchos)

20 REFILLKITS surtidos color y negro
Herramientas
2 cargador de plastico HP 629A
2 Jeringas plasticas Para color Negro
3 Jeringas plasticas Para color
1 Jeringa plastica Grande.
1 Juego de Destornilladores de precisiéon de relojeria
1 Tester para medir los circuitos del cabezal

1/4 litro de Liquido limpia cabezal

Componentes

1 Embudo para el traspaso de tintas a envases mas comodos.

1 Envase con con 70 esferas Metélicas par cierre cartuchos HP 645A y Similares. Sirven para 70
cartuchos

1 sobre con 50 tapones de goma para EPSON sobre con 100 bolsitas de polipropileno para
sellado de cartuchos

1 sobre con 10 guantes Latex.

1 Soft para recepcion de Cartuchos

1 Soft para Etiquetas cart. Remanufacturados

1 Soft para Etiquetas Cart. Reemplazo Negro

1 Soft para Etiquetas Cart. Reemplazo Color

1 Soft para Etiquetas Garantia del Cartucho

1 sobre de cinta metalica autoadhesiva para EPSON

15 Clips de proteccion para cartuchos

Informacion: (salvo Manual del Reciclado, el resto se envia por mail)
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El Kit incluye la capacitacion en nuestras oficinas, para el reciclado de los principales cartuchos, de
cada una de las marcas, (Hewlet Packard, Epson, Canon, Lexmark, Xerox y Olivetti), utilizando las
materias primas, herramientas y elementos anteriormente provistos.

1 CD Manual del Reciclador

1 Carpeta primeros pasos

1 Diagramas y valores de testeo de cartuchos

1 Tabla con cantidades de mililitros de tinta recomendadas para la recarga
Contenido por cartucho de las diferentes marcas

Planilla Excell con costo por recarga

Soft de prueba para los diferentes colores

Explicacion de su funcionamiento CARTUCHO HP 51629 A

Tabla de Compatibilidades de las diferentes impresoras

Articulo: Anélisis de la mente del consumidor

Componentes:

1 Embudo para el traspaso de tintas a envases mas comodos.

1 Envase con 70 esferas Metalicas par cierre cartuchos HP 645A y Similares. Sirven para 70
cartuchos

1 sobre con 50 tapones de goma para EPSON

1 sobre con 100 bolsitas de polipropileno para sellado de cartuchos
1 sobre con 10 guantes Latex.

1 Soft para recepcion de Cartuchos

1 Soft para Etiquetas cart. Remanufacturados

1 Soft para Etiquetas Cart. Reemplazo Negro

1 Soft para Etiquetas Cart. Reemplazo Color

1 Soft para Etiquetas Garantia del Cartucho

1 sobre de cinta metalica autoadhesiva para EPSON

15 Clips de proteccion para cartuchos
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Informacioén: Se entrega en un CD Curso

El Kit incluye la capacitacion en nuestras oficinas, para el reciclado de los principales cartuchos, de
cada una de las marcas, (Hewlet Packard, Epson, Canon, Lexmark, Xerox y Olivetti), utilizando las
materias primas, herramientas y elementos anteriormente provistos.

1 CD Manual del Reciclador

1 Carpeta primeros pasos

1 Diagramas y valores de testeo de cartuchos

1 Tabla con cantidades de mililitros de tinta recomendadas para la recarga
Contenido por cartucho de las diferentes marcas

Planilla Excell con costo por recarga

Soft de prueba para los diferentes colores

Explicacion de su funcionamiento CARTUCHO HP 51629 A

Tabla de Compatibilidades de las diferentes impresoras

Articulo: Analisis de la mente del consumidor

Actualizacion informativa permanente sobre impresoras, cartuchos, recargas, y asesoramiento
comercial Formacion comercial tedrica y practica. Informacién constante sobre: Cursos para
Emprendedores, Marketing, Ventas, Conducta del Consumidor, Guia para la Creacion de
Empresas, Reflexiones para Emprendedores

El monto total de lacomprainicial asciende a $ 1100+ IVA.

El pago de la operacion se realizaria de la siguiente manera una reserva del 10 %y el resto se
abonara al tomar el curso, a cuya finalizacion se retirara el total de la.

OPCION 2 (VALIDA HASTA 30/11/2002 )

El material que se le suministrara con la compra inicial sera el siguiente:

7 litros de tinta color y negro para diferentes marcas de impresoras: (material para la
regeneracion de aproximadamente unos 215 cartuchos) e instructivos en castellano de los
diferentes modelos de cartuchos.
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Herramientas:

2 cargador de plastico HP 629A

2 Jeringas plasticas Para color Negro

3 Jeringas plasticas Para color

1 Jeringa plastica Grande.

1 Juego de Destornilladores de precision de relojeria
1 Tester para medir los circuitos del cabezal

1/4 litro de Liquido limpia cabezal

Componentes:

1 Embudo para el traspaso de tintas a envases mas comodos.

1 Envase con 70 esferas Metalicas par cierre cartuchos HP 645A y Similares. Sirven para 70
cartuchos

1 sobre con 50 tapones de goma para EPSON

1 sobre con 100 bolsitas de polipropileno para sellado de cartuchos
1 sobre con 10 guantes.

1 Soft para recepcion de Cartuchos

1 Soft para Etiquetas cart. Remanufacturados

1 Soft para Etiquetas Cart. Reemplazo Negro

1 Soft para Etiquetas Cart. Reemplazo Color

1 Soft para Etiquetas Garantia del Cartucho

1 sobre de cinta metalica autoadhesiva para EPSON

15 Clips de proteccién para cartuchos

Informacion: Se entrega en un CD Curso

El Kit incluye la capacitacion en nuestras oficinas, para el reciclado de los principales cartuchos, de
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cada una de las marcas, (Hewlet Packard, Epson, Canon, Lexmark, Xerox y Olivetti), utilizando las
materias primas, herramientas y elementos anteriormente provistos.

1 CD Manual del Reciclador

1 Carpeta primeros pasos

1 Diagramas y valores de testeo de cartuchos

1 Tabla con cantidades de mililitros de tinta recomendadas para la recarga
Contenido por cartucho de las diferentes marcas

Planilla Excell con costo por recarga

Soft de prueba para los diferentes colores

Explicacion de su funcionamiento CARTUCHO HP 51629 A

Tabla de Compatibilidades de las diferentes impresoras

Articulo: Andlisis de la mente del consumidor

Actualizacion informativa permanente sobre impresoras, cartuchos, recargas, y asesoramiento
comercial Formacion comercial tedrica y practica. Informacion constante sobre: Cursos para
Emprendedores, Marketing, Ventas, Conducta del Consumidor, Guia para la Creacién de
Empresas, Reflexiones para Emprendedores

Independientemente debera tener 3 impresoras diferentes de HP, para probar cartuchos (estas
impresoras no son provistas por nosotros ni se encuentran contempladas en la compra inicial)

El monto total de lacomprainicial asciende a $ 650+ IVA.

El pago de la operacion se realizaria de la siguiente manera una reserva del 20 %y el resto se
abonara al tomar el curso, a cuya finalizacion se retirara el total de la compra.

OPCION 3 (VALIDA HASTA 30/11/2002 )

IDEM opcion 1y 2 recibiendo:

Materias Primas:

Con las tintas provistas se llena el 100 % de los cartuchos

1/4 litro de Tinta Negra HP
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1/4 litro de Tinta Color Amarillo HP
1/4 litro de Tinta Color Rojo HP
1/4 litro de Tinta Color Azul HP

1/4 litro de Tinta Negra Epson

1/4 litro de Tinta Color Amarillo EP
1/4 litro de Tinta Color Rojo EP
1/4 litro de Tinta Color Azul EP

1/4 litro de Tinta Negra Lexmark

Herramientas:

2 cargador de plastico HP 629A

2 Jeringas plasticas Para color Negro

3 Jeringas plasticas Para color

1 Jeringa plastica Grande.

1 Juego de Destornilladores de precision de relojeria
1 Tester para medir los circuitos del cabezal

1/4 litro de Liquido limpia cabezal

Componentes:

1 Embudo para el traspaso de tintas a envases mas comodos.

1 Envase con con 70 esferas Metélicas par cierre cartuchos HP 645A y Similares. Sirven para 70
cartuchos

1 sobre con 50 tapones de goma para EPSON

1 sobre con 100 bolsitas de polipropileno para sellado de cartuchos
1 sobre con 10 guantes Latex.

1 Soft para recepcion de Cartuchos

1 Soft para Etiquetas cart. Remanufacturados
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1 Soft para Etiquetas Cart. Reemplazo Negro

1 Soft para Etiquetas Cart. Reemplazo Color

1 Soft para Etiquetas Garantia del Cartucho

1 sobre de cinta metalica autoadhesiva para EPSON

15 Clips de proteccion para cartuchos

Informacion:

El Kit incluye la capacitacién en nuestras oficinas, para el reciclado de los principales cartuchos, de
cada una de las marcas, (Hewlet Packard, Epson, Canon, Lexmark, Xerox y Olivetti), utilizando las
materias primas, herramientas y elementos anteriormente provistos.

1 CD Manual del Reciclador

1 Carpeta primeros pasos

1 Diagramas y valores de testeo de cartuchos

1 Tabla con cantidades de mililitros de tinta recomendadas para la recarga
Contenido por cartucho de las diferentes marcas

Planilla Excell con costo por recarga

Soft de prueba para los diferentes colores

Explicacion de su funcionamiento CARTUCHO HP 51629 A

Tabla de Compatibilidades de las diferentes impresoras

Articulo: Analisis de la mente del consumidor

El Costo de esta Opcion es de $ 330 + IVA.
¢Qué tipo de utilidades puede obtener en funcion al tiempo que dedique a su trabajo?

Reciclaje de cartuchos ink-jet:

Tiempo para reciclar 1 cartucho: 5
minutos

Cantidad en una hora: 12
cartuchos

Precio medio de venta por unidad: 12%
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A continuacion incluimos un ejemplo de resultados que se obtienen, tras 6 meses de actividad, en un
dia de trabajo de su centro de reciclaje:

Detalle facturacion y cantidad reciclado en 5 horas de trabajo:

Cartuchos ink-jet: 5 horas x 12 cartuchos = 60 cartuchos x1.2 = $720

Total facturacién bruta mensual:

$720x 22 dias laborables = $15.840

Total facturacién bruta anual:

$15.840 x 12= $190.080

El resultado indicado se refiere a una facturacion media de un centro de reciclaje en una zona
operativa de, aproximadamente, 80.000 habitantes.

Precios Sugeridos:

Los cartuchos reciclados o las recargas no deben superar el 50% del valor de un cartucho original.
Con esto Usted le brindara a su cliente precio y calidad. En la actualidad el precio tope es de $ 15 a
$21 Negro o Color

Costo de un cartucho HP:

El costo de un cartucho recargado es para Ud, como comprador mayorista de tinta de $ 2,40. El
cartucho Negro. El de color es de $ 1,20 por cartucho.

¢Adonde acudir si ya tomo la decision de montar su emprendimiento en el area del
reciclado de cartuchos?

Alejandro Schejtman

Refillkit (Ediciones Libertad)
www.refillkit.com.ar

elib2@fibertel.com.ar
te +54 11 4 923 3924
Jose Bonifacio 591(1424)

Ciudad Autonomade Bs As
A partir del 27 de Octubre de 2002 nuestra nueva direccion es Leopoldo Marechal 1138/ 40
(ex Campichuelo) y Avda. Angel Gallardo al 600,
Parque Centenario
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El plan de marketing

¢Qué es el marketing?
El marketing es un lazo entre usted y sus clientes. Le ayudara a pensar:
Lo que el cliente lo necesita
Cuando lo necesita
Donde lo necesita
Cdmo quiere comprarlo
Quién va a comprarlo
Cuanto esta dispuesto a pagar por él
Para qué lo necesita
Qué estrategias usaremos para que se decida a comprarlo
¢ENn qué consiste el Plan de Marketing?

Es la hoja de ruta con la que el emprendedor va a desandar el camino de su negocio. Para hacer un
buen Plan de Marketing es indispensable: ser objetivo, delimitar lo que es factible y aquello que no se
podra hacer.

El plan debera estar acompafiado por un cronograma y una agenda o un calendario adicional donde
se vayan consignando los pequefios logros.

¢Qué preguntas debe formularse a la hora de disefar su Plan de Marketing?

¢, Cual es la vocacion o la razén de ser de su emprendimiento? Eso le daré la pauta del
“tipo de negocio” que esta encarando”

¢, Cuales son los objetivos especificos y concretos de su emprendimiento? Si solo tiene
objetivos vagos perdera el tiempo. ¢ Y sus objetivos financieros? ¢ Pensé en ellos?

¢ Cudles son las metas? Esto es cuéles son los “resultados clave” y cuando se propone
lograrlas.

¢, Cual es su mercado? ¢Cual es el tamafio? ¢Cuantos consumidores reales o potenciales
podrian comprar su producto o servicio? ¢Quiénes son sus competidores?

¢, Cual es su plaza? ¢ Cuéal es el mejor método de distribucion?

¢Cual es el precio que tendra su producto o servicio? ¢(A qué precio lo vende la
competencia? ¢Calcul6 costos? ¢Elabord un presupuesto?

¢Por qué es importante planificar?
Porgue el proceso de planificacion nos permite pensar en el negocio.

Porque un plan bien hechos nos permite expresar y transmitir nuestras ideas y expectativas.
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Porgue sirve como instrumento de consulta para evaluar la evolucion del negocio.

¢Cuales son los errores mas comunes de estrategia de MKT en los que incurre el
emprendedor?

1 - Aferrarse a viejos paradigmas

Un paradigma es un conjunto de reglas que cada persona usa para resolver un problema. Tiene que
ver con su cosmovision, con su formacion y con su estilo de vida.

Cuando un paradigma deja de dar resultado, es tiempo de cambiarlo.

2 —Creencias suicidas

Usted las conoce. El discurso de mucha gente esta viciado de ellas: “No es sencillo cambiar”,
“Cambiar cuesta dinero”, “Estamos acostumbrados a trabajar de esta manera”, “Es s6lo una moda”,
“Eso funciona en el primer mundo”.

Deje de considerarlas verdades a rajatabla. Permitase innovar.

3 — Hablar de usted mismo o de los productos en lugar de focalizar en los beneficios de su
producto

Haga hincapié en aquel atributo de su producto que va a beneficiar a su cliente: como lo va a ayudar a
ahorrar 0 a reducir costos, en qué areas se va a simplificar su vida a raiz de la utilizacion de los
mismos.

4 — No tomarse tiempo para buscar el método Unico para comunicar un producto Unico: el
suyo

Elabore un eslogan. Encuentre el mejor mensaje para comunicar su producto. Ese mensaje debera
estar centrado en los beneficios de su producto, en lo que lo diferencia de sus competidores. No
centre su estrategia comunicacional en una guerra de precios si no estd muy seguro de poder triunfar
en ella.

5—No publicitar de modo tal que genere algun tipo de respuesta por parte del cliente
potencial

Digale al lector exactamente que debe hacer llamar por teléfono para comprar el producto, visitar su
pagina Web, acudir a alguna oficina en busca de informacion. No deje ese aspecto librado al azar.

Deles a sus clientes potenciales una razon para que lo llamen ya. Una oferta para los proximos dias o
una recompensa especial.

5 — Perder de vista la evolucién de sus mensajes publicitarios

Pregunte a sus clientes a través de qué medio tomaron contacto con Usted. Eso le permitira planificar
acciones publicitarias futuras y asignar con mas criterio su presupuesto publicitario.

6 — Descuidar su listade clientes

Su lista de clientes es uno de sus capitales mas valiosos. Envieles promociones, sugerencias para el
mejor uso de sus productos, descuentos o servicios adicionales para clientes de larga data.
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Anote las direcciones postales, de mail y nimero de teléfono de sus clientes.
7 —No asumir el riesgo

Ofrezca garantia por sus productos. La garantia es un beneficio diferencial que puede ser un factor
decisivo para algunos de sus clientes potenciales.

8 — No implementar ningun sistema para que sus clientes lo recomienden

Entregue cupones o volantes publicitarios para que sus familiares, amigos o clientes satisfechos
puedan comunicar a clientes potenciales las ventajas de su producto.

9 — No organizar su lista de clientes

Ordene Yy clasifiqgue su lista de clientes. Puede usar métodos simples: los mas alejados y los mas
cercanos; los ultimos en comprar y los que no lo hicieron en el dltimo tiempo. Un trabajo tan sencillo le
permitira determinar cuando y cdmo comunicarse con ellos, asi como también qué tipo de mensajes
dirigirles.

10 — No desarrolar una estrategia para las ventas por teléfono

Un simple llamado telefonico puede multiplicar sus ventas. Ofrézcase a aclarar cualquier tipo de duda
gue pueda haber surgido de sus comunicaciones a clientes potenciales, aclareles las ventajas de
adquirir determinada oferta.

11 — Descuidar las ventas cruzadas

Cuando estd a punto de cerrar una venta ofrezca un producto de un nivel y precio superior. Otra
estrategia puede consistir en ofrecer una buena promocion que acompafie el articulo mas vendido de
su stock con otro de menor salida.

6 — No informar a sus clientes sobre detalles intrinsecos al producto que Usted les ofrece.

No deje de explicarles a sus clientes por qué les ofrece ese servicio a ese precio. A los clientes les
gusta saber por qué deben comprar ese producto o servicio y no otro, cuales son los pasos en la
elaboracion y por qué esta a ese precio.
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Los tips del emprendedor exitoso
1. Metas y deseos.

Tome lapiz y papel o siéntese delante de la computadora. Anote su lista de metas a lograr. Convierta
esas metas en deseos

2.Creaque se puede lograr. Tenga fe.

Piense en términos de plazo. Qué necesitaria para lograr su meta en el corto plazo, y en el mediano
plazo o el largo plazo. No olvide el cronograma al momento de fijarse objetivos.

3. Tome una fotografia de su situacién actual.
¢,Cual es su cuadro de situacion? ¢ En qué lugar esta? ¢ Con cuanto cuenta? ¢Qué es lo que le falta?
4. ¢Qué beneficios espera obtener?

Es importante que considere este punto para conseguir la motivacion que lo acompafiara hasta la
obtencién de sus metas.

5. Fije el tiempo, duracion y plazos en que deberan terminarse los objetivos.

Tenga cuidado de asignar plazos realistas. No se fije metas poco flexibles. Ni trace planes de accién
gue no acepten modificarse sobre la marcha.

6. Analice los obstéaculos.

¢, Qué es lo que puede impedirle alcanzar la meta propuesta?

7.Haga unalistade aquello que necesita para lograr su objetivo.

Conocimientos, metodologia, materia prima, contactos, dinero, experiencia, informacion, técnica
8. Yo coopero, tu cooperas

¢ Conoce gente que pueda asesorarlo para alcanzar esas metas?, ¢Qué es lo que usted les puede
ofrecer por esa ayuda? ¢ Cuantas personas van a ser necesarias? ¢ Tiene asignados roles para ellas?
¢,Qué van a recibir a cambio esas personas?

9. Plan o lista de actividades.

Toda meta genera un plan de accién para lograrla y todo trabajo debe listarse. No olvide, ademas, que
toda lista debe ir acompafada por un cronograma.

10.Visualice su objetivo.

Arme en su mente la imagen de lo que quiere lograr. Si no consigue visualizarla, auxiliese con recortes,
revistas o diarios.

12.Insista
Tome una determinacién y camplala.

13. Mantenga un dialogo positivo
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Hable con Usted mismo del éxito que piensa obtener.
14. Trabaje con esmero y responsabilidad

Un emprendedor es su propio jefe. Un emprendedor busca la excelencia. No se conforma con menos
gue eso porgque sabe el concepto “calidad total” es el nuevo paradigma de los consumidores del siglo
XXI

15. No se distraiga
Un proyecto requiere concentracion. Las grandes metas sélo se logran concentrandose en ellas.
16. Haga una evaluacion periédica de su trabajo

Fijese normas de trabajo y formas de llevarlo a cabo para cada dia. Evalle periédicamente cuanto
avanzo en el logro de sus objetivos.
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Estrategias

Los negocios se mueven en dos planos: el simbdlico y el competitivo. Una estrategia es un plan de
accion que se lleva a cabo atravées de maniobras interrelacionadas entre si. El objetivo de toda
empresa es liderar el mercado. Ahora bien: ¢cdmo conseguimos diferenciarnos de los demas y
volvernos mas competitivos?

Ya lo dijimos, el precio no sirve, siempre habra algun productor con una posicion de costos que le
permita obtener un precio mas bajo. Tampoco puede convertir el precio en la Unica variable porque
bajar el precio a cualquier costo podria implicar mermar la calidad de nuestro producto o servicio. Esto
acabara disminuyendo nuestras ventas.

Concéntrese entonces en aquellos otros elementos que lo diferencian de la competencia.

¢Cuales son? La forma de promocion, el servicio posventa, la entrega en tiempo y forma. No se
guede quieto. No se descuide. Mire a su alrededor. Su estrategia de crecimiento debe estar orientada
al afuera, ala entorno. Analice los resultados de sus mensajes publicitarios pero también los de la
competencia. No descuide sus métodos de embalaje pero también esta atento a como embala los
productos la competencia.

Piense qué atributos generan valor en su mercado. Apele a sus sentidos. Y, si sus sentidos no le
bastan apele a la Guerrilla de Marketing.

¢En qué consiste la Guerrilla de Marketing?

A — Definaun segmento de mercado chico sobre el que pueda moverse con facilidad

B — Sea puntual en el ataque

C — No se burocratice. Planifique con flexibilidad

D — Si no puede contraun competidor grande, cambie de estrategia o retirese a tiempo

E —Sea audaz y rapido

F — Sea noticia

G — Presente las armas de un grande: Publicite su producto como su producto lo merece
H — Aproveche cada unade las oportunidades que se le presenten

| —Busque aliados entre su gente: vendedores, distribuidores, clientes.

J — El talébn de Aquiles de su competencia es su carta de triunfo. Busquelo. Todos lo tienen


http://www.visagesoft.com/easypdf/

Easy PDF Copyright © 1998,2002 Visage Software
This document was created with FREE version of Easy PDF.Please visit http://www.visagesoft.com for more details

Bibliografia sugerida para emprendedores

Todo buen emprendedor debe capacitarse, a tal efecto le recomendamos una pequefia lista de textos
gue todo emprendedor deberia leer.

COOK KENETH J, Guia completa de AMA para el Marketing de pequefias y medianas empresas,
Editorial Granica, Buenos Aires, 1997

DOLAN ROBERTO La esencia del Marketing, Editorial Norma, 1995

KOTLER PHILIP Marketing Management — Analysis, Planning, Implementation, Control. Prentice — Hall,
1988

LEVY, ALBERTO Marketing avanzado. Editorial Granica, 1994

LEVY, ALBERTO Mayonesa, la esencia del marketing. Principios fundamentales de desarrollo
competitivo. Editorial Granica, 1998

PETERS THOMAS Del caos a la excelencia. Editorial Folio, Madrid, 1992
SUN TZU El arte de la guerra, Oxford University Press, New York, 1963
WILENSKY, ALBERTO Marketing estratégico, Fondo de cultura econémica, Buenos Aires, 1997
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Articulos periodisticos para el emprendedor

INFORMATICA 2.0
TINTAS ALTERNATIVAS

A reciclar el cartucho

MONICA GARCIA.
DIARIO CLARIN

Como todo producto importado, los cartuchos de impresoras bailan al ritmo del délar y duplicaron
precio. Se da el absurdo que de el cliente debe pagar hoy por un cartucho original la misma cantidad
de billetes (y hasta mas) que hace unos meses atras pago por el equipo.

Para conseguir el preciado cartucho, muchos consumidores prueban suerte con los cartuchos
alternativos o reciclados. Cuestan menos de la mitad de los originales. Por ejemplo, un cartucho
original para la impresora Canon 4300 tiene un valor de 32 pesos, mientras que una marca alternativa
lo ofrece entre 11y 14.

Pero la desventaja es que los fabricantes de impresoras advierten a sus clientes que no respetan la
garantia de un equipo que llegue al servicio técnico con un cartucho no original. Ademas, sostienen
gue la calidad de impresién es inferior.

Sin embargo la oferta y el consumo de insumos no originales aumenta dia a dia. Hay cartuchos
alternativos para todas las impresoras Epson y para algunas de Canon. En cambio, las impresoras
Hewlett Packard y Lexmark, entre otras, tienen que acudir al reciclado de cartuchos usados.

¢ Por qué esta diferencia?. Esto es asi porque los cartuchos de Epson y Canon son s6lo depésitos de
tinta, que no incluyen el cabezal de impresion. El cabezal esta en la impresora. En cambio, los
cartuchos HP y Lexmark traen el tanque con el cabezal incluido. Entonces, como no se pueden fabricar
estos cabezales hay que rellenar los cartuchos viejos.

A puro pinchazo

Los consumidores de cartuchos con cabezal tienen a su disposicion una gran variedad de kits de
rellenado de cartuchos usados. Por ejemplo, el kit de dos recargas de tinta color Inktek para las
impresoras Hewlett Packard serie 900 cuesta unos 36 pesos. Y para las impresoras Lexmark unos 29,
y sirve para tres rellenados.Pero las recargas tienen un limite. Segun la marca de impresora, es
posible recargar el cartucho entre 3y 6 veces.

Claro que volver a poner tinta en un cartucho no es nada facil. Hay que seguir al pie de la letra las
instrucciones que vienen con el kit de recarga. Pero ademas las empresas de reciclado dan otras
recomendaciones. Algunas de ellas son:

Sujetar el cartucho con cuidado de no tocar el cabezal de impresién o el circuito de cobre con los
dedos.

Si el cartucho se mancha de tinta, hay que limpiarlo con un papel o un pafio. Nunca con solvente.

Lo ideal es reciclar el cartucho antes de las 48 horas desde que se acaba la tinta. Cuando el cartucho
gueda mucho tiempo sin usar se secan la esponja y la tinta, y se obstruyen las boquillas de impresion.
Tampoco hay que usar cartuchos que se dejan en la impresora sin uso por mucho tiempo. El resto de
tinta se puede secar y taponar el cartucho. Cuando se deja de utilizar un cartucho hay que sacarlo de la
impresora y guardarlo en una bolsa plastica.

Una alternativa para salir del entuerto de jeringas, guantes y pomitos de tinta que componen los kits es
pedirle al comercio que rellene el viejo cartucho. Cuesta apenas un poco mas caro y hay que llevar el
cartucho usado. Aungue algunos negocios cobran 5 pesos extra a los que se olvidaron el cartucho
propio.
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Impresoras sin cartucho

28 de ENERO 2002 DIARIO CLARIN

En una semana, la crisis sera profunda”, diagnostica Diego Campodonico, presidente de la Camara
Argentina de Informética. EI motivo: ya no quedaran casi cartuchos para las impresoras de las
computadoras, faltaran disquetes y discos.

"Un importador que vende cartuchos compatibles, aguellos que no son los originales de las maquinas,
duplicé sus ventas la semana pasada —continta el empresario—. Es porque ya no hay casi nada en
el mercado de los repuestos de marca. Cuando a este distribuidor se le acabe el stock, s6lo quedara
empezar arellenar los cartuchos usados".

Como en otros casos, la razon de esa carencia es la imposibilidad de girar dolares a los
proveedores del exterior. Pero hay mas. "En la reprogramacion hacia adelante que nos hicieron del
giro de divisas —agrega Campoddnico—, los insumos como cartuchos o disquetes se pueden pagar
recién a 45 dias. Y el resto, como computadores y repuestos, a 180 dias. Hay que fijar precio con el
dolar actual, pero no sabe cudl sera la cotizacion el dia que hay que pagar. Asi es imposible
vender." Argentina importa US$ 5.000 millones anuales en productos de informatica.
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Larga vida a los cartuchos

THE NEW YORK TIMES. Especial para Clarin.

Cada vez mas escuelas y organizaciones sin fines de lucro juntan cartuchos vacios de impresoras para
reciclarlos. Algo mas que un espiritu ecoldgico anima la tendencia: Hay una sorprendente cantidad de
dinero detras de esos envases plasticos.

Lo que hace que esos cartuchos valgan es la gran demanda de un sector incipiente de empresas
llamadas "refabricantes”, muchas de ellas iniciadas por emprendedores que vieron un nicho en el
mercado. Estas empresas modifican y rellenan cartuchos de impresoras laser y de chorro de tinta y los
venden al consumidor a precios mucho menores que los que cobran los fabricantes de impresoras por
sus insumos nuevos. Al recompensar a las escuelas y entidades benéficas por mandarles cartuchos
vacios, el sector dio lugar a un ejército de cazadores de cartuchos .Uno de los principales programas
de reciclado es el de Funding Factory, que dice que ya incorpord a 22.000 instituciones, la mayoria
escuelas, para su programa. Los puntos ganados pueden canjearse por dinero o computadoras y
otros materiales escolares.

Funding Factory es una division de ERS Imaging Supplies, un broker que recupera grandes
cantidades de cartuchos y se los vende a los "refabricantes". A un particular que le envia sus cartuchos,
ERS le paga unos 4 ddlares por los de chorro de tinta y casi 20 dolares por los laser.

Hasta el momento, el programa les reporto a las escuelas unos 3 millones de dolares en efectivo y en
equipos, y sumaria otros 2 millones antes de fin de afio.

Grupos mas grandes pueden obtener mas dinero si tienen programas propios. Food for the Poor, una
entidad benéfica de Florida, desarrolld un programa en sociedad con M.B.Sales, un broker de
cartuchos de California. Igual que en ERS, le pagan al remitente el gasto de envio del plastico vacio.
M.B.Sales le entrega a la entidad benéfica hasta 22 délares por cartucho laser recibido, y entre 2 y 4
dolares por los de chorro de tinta, segun el modelo.

Los Unicos perdedores potenciales en esta ecuacidn de reciclaje son los fabricantes como
Hewlett-Packard, que venden impresoras a bajos precios para ganar dinero con la venta de los caros
cartuchos de reemplazo. "Es el clasico modelo comercial de la maquina de afeitar y el repuesto”,
comento Jim Forrest, analista de la industria de la imagen en Lyra Research.

Rellenados y clonados

Los cartuchos baratos le quitarian brillo a ese modelo. Muchas de las principales cadenas de insumos
para oficinas hoy venden cartuchos reciclados y clonados. El sitio web de Office Depot ofrece un
modelo de cartucho Hewlett-Packard de chorro de tinta por US$ 29,99; una version reciclada que lleva
la marca Office Depot cuesta US $21,99. Los reciclados y los clones hoy representan un 16 % del
mercado de cartuchos de chorro de tinta, y esa cifra podria duplicarse para el 2006, segun Forrest.

Los recicladores afirman que los fabricantes de impresoras agregan caracteristicas complejas a sus
cartuchos —como chips medidores de tinta— para dificultarles las cosas. Los fabricantes de impresoras
sostienen que las modificaciones son mejoras a sus productos. También cuestionan la calidad de los
productos ofrecidos por los recicladores y la sinceridad de sus intenciones ecologistas.

Douglas Vaughan, vocero de Hewlett-Packard, dijo que "al final, la calidad de un cartucho de tinta
recargado o reciclado es muy inferior a la de un cartucho HP". Agreg6 que la tinta de HP es superior y
gue los cabezales de impresion de los cartuchos y otros componentes no estan disefiados para ser
reutilizados.

Hewlett-Packard ofrece a sus clientes un "programa de devolucién" de todos sus cartuchos. La
empresa paga el envio pero no paga los cartuchos devueltos y no los reutiliza ni recarga, segun
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Vaugahn. Los cartuchos son desarmados y un 65 % de ese material puede ser reciclado.

A diferencia de HP, los recicladores no pueden garantizar que los cartuchos retornados seran
reciclados y no desechados. "Ningun cartucho es eterno", dicen.

Los recicladores rechazan las objeciones a la calidad y alcance de su reciclaje. lan Elliot, de Nu-kote
International, de Kentucky, dice que los cartuchos reciclados de su firma son testeados y garantizados.
Admite que su empresa descarta cartuchos que no pueden revenderse, pero dice que solo desecha
entre un 10 y un 15%.

Traduccion de Susana Manghi
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Imprimir, casi como salir a comer

Nota Publicada en BAE, del 14 de Enero de 2002

HP trasladé el costo de la devaluaciéon a todos sus productos. Impresoras, cartuchos de tinta y toners
aumentaron entre 40 y 50%. Asi, comprar un cartucho cuesta igual que una comida para dos.

Habra que acostumbrarse a guardar los documentos de manera digital, porque los usuarios de
computadoras que quieran imprimir tendran que destinar mucho més dinero que antes para comprar
cartuchos y toners.

Estos insumos, empleados en cualquier PC, estan sufriendo aumentos que se ubican entre 40 y 50%,
tal como los que esté aplicando HP a sus productos. Encontrar hoy un cartucho para una impresora de
inyeccién de tinta negra de esta marca, que hasta hace un mes costaba $36, obliga a desembolsar
ahora entre $56 y $59. Casi como lo que hay que pagar por una comida para dos personas en un
restaurante de Puerto Madero.

Pero esto es menor si se tiene en cuenta que la suba de precios en cartuchos de tinta y toners (que se
usan en las impresoras laser) provocara cambios en las costumbres de los usuarios y beneficiara al
mercado paralelo de recarga de tinta, contra el que han venido luchando las empresas en general y HP
en particular.

Para que las empresas, grandes o pequefias, ahorren en tinta, los empleados deberan acostumbrarse
a leer los documentos en la pantalla de la PC, sin imprimirlos, y a usar el e-mail u otros dispositivos
para trasladarlos de un lugar a otro, mientras que la PC sera el archivo comun. El uso de intranets
(redes internas que funcionan via Web) también se intensificard con el mismo objetivo.

Por otra parte, aquellos que se dedican a la recarga de cartuchos, servicio mas barato que comprar
uno nuevo, tendran mas mercado. Durante el 2001, el sector y HP en particular, alertaban sobre la no
conveniencia de recargar cartuchos porque la tinta, al no ser la original, deteriora las piezas internas
de las impresoras.

BAE intentdé hablar con HP pero la empresa no respondié a los mensajes. Y sus precios marcan
referencia en el sector, ya que se trata de la principal compafiia en venta de impresoras del pais.

Ademas, el tema no se queda en los insumos, ya que también el valor de las impresoras aumento.
Aquellas que costaban $550 ahora llegan a $800. Una sefial de lo que sucedera con el resto del
mercado en el que compiten Lexmark, Xerox y Canon, entre otros.

A pesar del silencio oficial, se pudo saber que HP habria sido el primer eslabon de la cadena de
comercializacion en subir los precios segun afirmaron los distintos distribuidores de la firma. En una de
estas empresas se informd que soOlo los comercios minoristas que tengan mucho stock podran
mantener los precios anteriores.

Por Andrea Catalano
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No hay precio para reponer mercaderia

LA NACION | 24/01/2002

Dicen que ya faltan insumos informaticos

Un pais sin computadoras ni impresoras. Sin tinta para imprimir los comprobantes de pago ni 6rdenes
de pedido, ni siquiera una simple carta de amor. Sin diskettes o CD para almacenar la informacion.
Mas alla de la exageracion, ése es el desolador panorama que auguran las empresas que importan y
venden insumos informaticos debido a las recientes medidas econdmicas que provocaron el
descalabro del sector. "En quince dias se acaba el stock de todas las empresas del sector. Ya hay
desabastecimiento y lo que se consigue ha duplicado su precio”, afirmé Jorge Cassino, de la Camara
de Empresas de Software y Servicios Informaticos. La Camara le pidid6 una reunion urgente al
Gobierno, para definir algin tipo de seguro de cambio y precisiones sobre, por ejemplo, si las
licencias de software (programas de computacién) son consideradas bienes de capital.

En la Argentina no se fabrica casi ningun insumo informético. Diskettes, CD, tinta para las impresoras,
chips, gabinetes, discos rigidos... la mayor parte de los componentes, incluyendo por supuesto el
software, proviene de Oriente o de los Estados Unidos. "Tenemos dos problemas fundamentales, que
van a provocar la quiebra del 90% de las empresas del sector, que somos Pyme", dijo Guillermo
Feder, de System Tools. "No podemos pagarles a los proveedores, lo que puede provocar la pérdida
de licencias de productos que nos costd afios conseguir; y, por otro lado, la devaluacion nos dejo las
deudas en délares mientras que nosotros facturamos en pesos, sin ningun tipo de seguro de cambio”.

Ajuste por el délar libre

Esta semana la Secretaria de Industria y Comercio dispuso que las importaciones de productos de
informatica y telecomunicaciones son considerados "bienes de capital”, es decir que deben ser
cancelados con el dolar oficial, a 1,40 peso. Sin embargo, los plazos dispuestos para la cancelacion
de divisas por parte del Banco Central de la Republica Argentina oscila entre los 180 y 360 dias, lo
gue ha generado que las empresas de informatica ajusten sus precios segun el doélar libre. Esto
encarecio fuertemente el precio de venta al publico. "Las ventas estan paradas y los precios han
aumentado el ciento por ciento, porque nadie sabe si en 180 dias va a haber délar oficial", dijo Daniel
Tovillas, director de SAM Sistemas, importador de software.

"Después de haber vendido mercaderia bajo la convertibilidad, ahora tenemos que ir a comprar
dolares al mercado libre, no hay ninguna empresa que pueda absorber pérdidas de entre el 80 y el
100%", dijo Horacio L6pez, gerente comercial de Ceven, empresa que importa insumos y fabrica
computadoras.

"Aca hay un error de concepto: el Gobierno no esta inmovilizando mis ahorros para comprarme un
yate, sino que incauté capital de trabajo para pagarles a mis proveedores. No permiten que mi
empresa pueda seguir funcionando”, finalizé Guillermo Feder.

Josefina Giglio
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INFORMATICA 2.0

Consejos utiles

DIARIO CLARIN

1.Al llevar un cartucho a reciclar averigiie qué le haran: no todos los recicladores trabajan igual ni usan
la misma tecnologia. Los procesos mas completos incluyen el vaciado completo del cartucho, su
limpieza, el rellenado y la entrega junto a una prueba de impresion.

2.En los cartuchos reciclados hay que poner atencion a las garantias. Algunos comercios ofrecen hasta
responder por los dafios que le pueda causar el cartucho a la impresora, pero dificilmente asuman este
compromiso por escrito, por eso conviene ir a un comercio de confianza.

3. Es muy dificil poder distinguir una tinta de buena calidad antes de probarla directamente en la
impresora. Una buena tinta no deberia secarse en el cartucho aunque la impresora no se use por
largos periodos. Y deberia secarse rapidamente una vez realizada una impresion.

4.Cuando deje un cartucho para reciclar asegurerse que recibira el mismo y no otro (del que
desconoce en qué condiciones esta). Algunos comercios etiquetan los cartuchos con cédigo de
barras, si no es asi hagale una marca para identificarlo.

5. Hay cartuchos alternativos que no son otra cosa que cartuchos originales reciclados,
reempaquetados y presentados con una nueva marca. Si los elige asumira el riesgo de no saber
cuantas veces ya han sido reciclados, y por lo tanto desconocera cuanta vida util les queda.

6. Para facilitar y hacer mas efectivo el proceso de reciclado, y para alargar la vida util de los
cartuchos, evite que permanezcan vacios muchos dias. Lo ideal seria no permitir que se vacien nunca
totalmente.
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La imaginacion, la audacia y la honestidad al poder

LA NACION | 14/10/2002 | P4gina 01 | Economia
Emprendedores que se animaron a cambiar de rumbo laboral

? Susana Cervantes hace tortas galesas y apunta a expandirse hacia el interior
? Gustavo Rodriguez se lanz6 a producir videos y ahora también arma paginas Web
? Consejos de los que decidieron ser sus propios jefes

La bebita de la foto que aparece en el envase de la torta galesa elaborada por Susana Cervantes no
es otra que su mama, Memi Thomas. Susana cuenta con orgullo que proviene de una familia de
almaceneros y, como tal, de emprendedores. Por eso, asegura que sabia como manejar los numeros
de un emprendimiento cuando se lanz6 a comprar las nueces y el cofiac para su primera produccion.

Pero admite que, si bien hace tiempo que tenia ganas de hacer la torta con fines comerciales, fue
cuando asisti6 al curso de insercion laboral de la Fundacion Salvat que se animo6 a emprender la tarea.
Ya corria 2002. Ahora, tan importante como mantener los existentes y conseguir mas clientes en
Buenos Aires es abrir un establecimiento en Bariloche: el lugar estad y también la sociedad con un
hermano que vive en la ciudad patagdnica.

El proyecto de Susana, que trabajo 10 afios en Trelew hasta descubrir que "no queria ser
dependiente”, no es instalarse en el Sur sino viajar seguido, para no abandonar la podologia, su otra
actividad independiente. "Soy audaz y muy lanzada...", cuenta entusiasmada, mientras prepara las
tortas con una presentacion especial para ofrecerlas como regalos empresarios.

Susana tuvo una oportunidad de promocionar lo suyo en el programa televisivo "Emprender”, que
emite CVN. El programa es parte de un emprendimiento de tres personas, que buscan que la tarea de
ayudar a otros a encontrar alternativas de trabajo sea su propio medio de vida.

Uno de los socios, José Maria Madrid Péez, trabajaba en un laboratorio farmacéutico y renuncié para
dedicarse a lo que él mismo proyecto junto a Miguel Lara Hidalgo y Sofia Galvez. Miguel se gradud en
Ciencias de la Comunicacion en su Cuba natal y llegd al pais en 2001, mientras que Sofia vendia
pélizas de seguro.

El primer programa salio al aire el 18 de mayo pasado e inicialmente pusieron $ 6000 de sus ahorros
personales. Ahora, procuran que el principal ingreso sean los auspicios del programa y, en menor
medida, las matriculas de las jornadas de formacion.

"A cuatro meses, funcionan 14 microemprendimientos a raiz del programa y las jornadas de formacion,
lo que significa la creacion de 50 puestos de trabajo. Asesoramos a cerca de 750 emprendedores que
nos escriben o nos llaman”, comentan.

Una experiencia mas prolongada, de 13 afos, es la de Gustavo Rodriguez con Kaosfilm, su empresa
productora de videos, y Kaosmedia, dedicada a armar paginas web. En los inicios, Soledad, su socia,
trabajaba para empresas de publicidad y cine, y eso les permitié los primeros contactos para
encontrar clientes.

Al principio trabajaron con una camara de VHS. Sobre la base de autofinanciamiento y de un crédito
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bancario, fueron actualizando los equipos y hoy la inversibn suma 130.000 ddlares, incluido el
préstamo que tomaron, poco antes de la devaluacion, en el Centro de Apoyo a la Microempresa del
Gobierno de la Ciudad, donde Soledad hizo cursos sobre la relacion con los clientes. En 1997
incorporaron a Diana como socia y se convirtidé, ademas de la mujer de Gustavo, en la responsable de
imagen y animacion.

El principal negocio de Kaosfilm es el video institucional para las empresas. Entre las dificultades los
socios lamentan la falta de resguardos para que las Pyme se relacionen de igual a igual con las
grandes compafiias. Y entre los consejos para emprender Gustavo dice que hay que ser metddico,
honesto y cauto: "No hay que ser codicioso; no hay mejor barco que el que uno tiene, aunque si hay
gue prepararse para crecer en el negocio".

La bebita de la foto que aparece en el envase de la torta galesa elaborada por Susana Cervantes no
es otra que su mama, Memi Thomas. Susana cuenta con orgullo que proviene de una familia de
almaceneros y, como tal, de emprendedores. Por eso, asegura que sabia como manejar los numeros
de un emprendimiento cuando se lanz6 a comprar las nueces y el cofiac para su primera produccion.

Pero admite que, si bien hace tiempo que tenia ganas de hacer la torta con fines comerciales, fue
cuando asisti6 al curso de insercion laboral de la Fundacion Salvat que se animo6 a emprender la tarea.
Ya corria 2002. Ahora, tan importante como mantener los existentes y conseguir mas clientes en
Buenos Aires es abrir un establecimiento en Bariloche: el lugar estad y también la sociedad con un
hermano que vive en la ciudad patagdnica.

El proyecto de Susana, que trabajo 10 afios en Trelew hasta descubrir que "no queria ser
dependiente”, no es instalarse en el Sur sino viajar seguido, para no abandonar la podologia, su otra
actividad independiente. "Soy audaz y muy lanzada...", cuenta entusiasmada, mientras prepara las
tortas con una presentacion especial para ofrecerlas como regalos empresarios.

Susana tuvo una oportunidad de promocionar lo suyo en el programa televisivo "Emprender”, que
emite CVN. El programa es parte de un emprendimiento de tres personas, que buscan que la tarea de
ayudar a otros a encontrar alternativas de trabajo sea su propio medio de vida.

Uno de los socios, José Maria Madrid Péez, trabajaba en un laboratorio farmacéutico y renuncié para
dedicarse a lo que él mismo proyecto junto a Miguel Lara Hidalgo y Sofia Galvez. Miguel se gradud en
Ciencias de la Comunicacién en su Cuba natal y llegé al pais en 2001, mientras que Sofia vendia
pélizas de seguro.

El primer programa salio al aire el 18 de mayo pasado e inicialmente pusieron $ 6000 de sus ahorros
personales. Ahora, procuran que el principal ingreso sean los auspicios del programa y, en menor
medida, las matriculas de las jornadas de formacion.

"A cuatro meses, funcionan 14 microemprendimientos a raiz del programa y las jornadas de formacion,
lo que significa la creacion de 50 puestos de trabajo. Asesoramos a cerca de 750 emprendedores que
nos escriben o nos llaman”, comentan.

Una experiencia mas prolongada, de 13 afos, es la de Gustavo Rodriguez con Kaosfilm, su empresa
productora de videos, y Kaosmedia, dedicada a armar paginas web. En los inicios, Soledad, su socia,
trabajaba para empresas de publicidad y cine, y eso les permitié los primeros contactos para
encontrar clientes.
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Al principio trabajaron con una camara de VHS. Sobre la base de autofinanciamiento y de un crédito
bancario, fueron actualizando los equipos y hoy la inversion suma 130.000 ddlares, incluido el
préstamo que tomaron, poco antes de la devaluacion, en el Centro de Apoyo a la Microempresa del
Gobierno de la Ciudad, donde Soledad hizo cursos sobre la relacion con los clientes. En 1997
incorporaron a Diana como socia y se convirtié, ademas de la mujer de Gustavo, en la responsable de
imagen y animacion.

El principal negocio de Kaosfilm es el video institucional para las empresas. Entre las dificultades los
socios lamentan la falta de resguardos para que las Pyme se relacionen de igual a igual con las
grandes compaiiias. Y entre los consejos para emprender Gustavo dice que hay que ser metddico,
honesto y cauto: "No hay que ser codicioso; no hay mejor barco que el que uno tiene, aunque si hay
gue prepararse para crecer en el negocio”.

La bebita de la foto que aparece en el envase de la torta galesa elaborada por Susana Cervantes no
es otra que su mama, Memi Thomas. Susana cuenta con orgullo que proviene de una familia de
almaceneros y, como tal, de emprendedores. Por eso, asegura que sabia como manejar los nUmeros
de un emprendimiento cuando se lanz6 a comprar las nueces y el cofiac para su primera produccion.

Pero admite que, si bien hace tiempo que tenia ganas de hacer la torta con fines comerciales, fue
cuando asisti6 al curso de insercién laboral de la Fundacién Salvat que se animé a emprender la tarea.
Ya corria 2002. Ahora, tan importante como mantener los existentes y conseguir mas clientes en
Buenos Aires es abrir un establecimiento en Bariloche: el lugar estad y también la sociedad con un
hermano que vive en la ciudad patagonica.

El proyecto de Susana, que trabajé 10 afios en Trelew hasta descubrir que "no queria ser
dependiente”, no es instalarse en el Sur sino viajar seguido, para no abandonar la podologia, su otra
actividad independiente. "Soy audaz y muy lanzada...", cuenta entusiasmada, mientras prepara las
tortas con una presentacién especial para ofrecerlas como regalos empresarios.

Susana tuvo una oportunidad de promocionar lo suyo en el programa televisivo "Emprender”, que
emite CVN. El programa es parte de un emprendimiento de tres personas, que buscan que la tarea de
ayudar a otros a encontrar alternativas de trabajo sea su propio medio de vida.

Uno de los socios, José Maria Madrid Paez, trabajaba en un laboratorio farmacéutico y renuncio para
dedicarse a lo que él mismo proyecté junto a Miguel Lara Hidalgo y Sofia Galvez. Miguel se gradu6 en
Ciencias de la Comunicacion en su Cuba natal y llegé al pais en 2001, mientras que Sofia vendia
pélizas de seguro.

El primer programa sali6 al aire el 18 de mayo pasado e inicialmente pusieron $ 6000 de sus ahorros
personales. Ahora, procuran que el principal ingreso sean los auspicios del programa y, en menor
medida, las matriculas de las jornadas de formacion.

"A cuatro meses, funcionan 14 microemprendimientos a raiz del programa y las jornadas de formacion,
lo que significa la creacion de 50 puestos de trabajo. Asesoramos a cerca de 750 emprendedores que
nos escriben o nos llaman”, comentan.

Una experiencia mas prolongada, de 13 afios, es la de Gustavo Rodriguez con Kaosfilm, su empresa
productora de videos, y Kaosmedia, dedicada a armar paginas web. En los inicios, Soledad, su socia,
trabajaba para empresas de publicidad y cine, y eso les permitié los primeros contactos para
encontrar clientes.
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Al principio trabajaron con una camara de VHS. Sobre la base de autofinanciamiento y de un crédito
bancario, fueron actualizando los equipos y hoy la inversion suma 130.000 délares, incluido el
préstamo que tomaron, poco antes de la devaluacion, en el Centro de Apoyo a la Microempresa del
Gobierno de la Ciudad, donde Soledad hizo cursos sobre la relacion con los clientes. En 1997
incorporaron a Diana como socia y se convirtidé, ademas de la mujer de Gustavo, en la responsable de
imagen y animacion.

El principal negocio de Kaosfilm es el video institucional para las empresas. Entre las dificultades los
socios lamentan la falta de resguardos para que las Pyme se relacionen de igual a igual con las
grandes compainiias. Y entre los consejos para emprender Gustavo dice que hay que ser metddico,
honesto y cauto: "No hay que ser codicioso; no hay mejor barco que el que uno tiene, aunque si hay
que prepararse para crecer en el negocio".
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