DEFINA SU
MODELO DE

COMPRAS

APUESTELE A
LA
INNOVACION

REVISE SUS
PRECIOS
Y
COSTOS

ORDENE

INVENTARIOS

Utilice uno que se ajuste a su
empresa (al igual que con las
areas de mercadeo y de opera-
ciones, deben continuamente
revisarse y mejorarse).

SUS

Valore las ideas novedo-
sas y la conveniencia de
aplicarlas para diferenciar
sus productos O servicios.

Defina la estructura de
costos de la empresa,
incluyendo los directos e
indirectos. Con esta base,
fije el precio y la utilidad.

Establezca un sistema
para la mejor rotacion
de sus insumos (envases,
embalaje, materias
primas, etc.) y de su
mercaderia.
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“Si SE PUEDE SER EMPRENDEDORA, ESPOSA Y MAMA”

EN LA ISLA CEDROS, en
Paquera de Puntarenas,

se escribe todos los dias
una nueva pagina de una
historia de emprendimien-
to, donde una mujer es una
pieza fundamental.

Desde 2010, Yahaira
Jiménez —junto a su esposo
y su suegro— arranco un
Sueno: su propio negocio
de produccioén de ostras,
llamado Acuamar.

A sus 32 anos, Yahaira
es, ademas de empresaria y
esposa, madre de dos hijos
(10 y 6 anos).

YAHAIRA JIMENEZ

A pesar de todos sus
roles, ella tiene tiempo para
jugar con sus pequenos.

“Es dificil, pero si se
puede. Yo trabajo, estudio,
llevo una agenda en mi
casa y saco tiempo para
mis hijos; todo es cuestion
de planificar muy bien los
dias”.

La Unidad Pyme del
INA ha sido un pilar en el
crecimiento de su negocio,
gracias al apoyo en el pla-
neamiento estratégico y la
gestion de su microempresa.

“La Unidad Pyme del
INA nos vio nacer y nos
dio seguimiento. Nos ha

capacitado en todo lo que
se refiere al drea pyme;
han sido, sin duda, perso-
nas muy comprometidas”,
destaco.

Para Yahaira, trasla-
darse constantemente de
Heredia —lugar donde
vive— a Paquera, para darle
seguimiento a las ventas
de su producto, no es un
impedimento para cumplir
Su sueno.

“Yo les digo a las
mujeres que tienen miedo
a emprender que hay que
creer mucho en Dios, en
que lo que usted hace es lo
mejor y que el producto es
de buena calidad”.

Las ostras que produce
Acuamar son distribuidas
en restaurantes, en ferias
orgénicas, en el mercado
central de San José y tam-
bién las venden directa-
mente a sus clientes.

DONDE ENCONTRAR APOYO EMPRESARIAL?

ES IMPORTANTE
CONOCER vy aprovechar
las herramientas ofrecidas
por las instituciones del
Estado para las pymes.
Entre ellas, destacan
el Instituto Nacional de
Aprendizaje (INA), el Minis-
terio de Economia Industria
y Comercio, el Instituto
Nacional de las Mujeres
(Inamu) y el Instituto Mixto
de Ayuda Social (IMAS),
entre otras mas.
En el caso del INA,
este apoya la productividad
de su empresa a través de

capacitaciones y formacioén
profesional (SCFP) y de
asistencia técnica en temas
especificos.

Para ello, puede acce-
der a la plataforma electro-
nica Inapymes, en la direc-
cién www.inapymes.com,
donde encontrard consejos
y formatos para elaborar un
Plan de Negocios, asi como
participar en chats, foros y
asesorias virtuales.

También puede llamar
a la linea 2210-6000 parar
recibir toda la informacién
y la oferta de los cursos.

BANCA PARA
EL DESARROLLO

El Sistema de Banca para el
Desarrollo fue creado en el
2008 a través de la Ley

N.° 8634 para financiar e im-
pulsar proyectos productivos
y viables de las micro, pe-
quenas y medianas empresas.

Para mds informacion,
acceda a la pdgina elec-
tronica: www.sbdcr.com,
al Facebook SBD Costa
Rica o llame al teléfono
2248-1650.

Llave del Progreso

Instituto
Nacional de
Aprendizaje

CONSE|OS

LAS MUJERES EMPRESARIAS enfrentan una serie de retos al desarrollar
su idea de negocio. Por eso, desde la Unidad Pyme del INA, les ofrecemos
estos 30 consejos para aumentar las posibilidades de éxito durante este
proceso de creacion y puesta en marcha empresarial. ;Cudles son esas es-
trategias y buenas practicas que la pueden ayudar? Veamos:

PERSONALIDAD DE EMPRESARIA

PARA LAS MUJERES

R
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DORAS

Desarrolle habilidades

empresariales, como negociacion,
SuU administracion, comunicacion,

CONFIANZA toma de decisiones y liderazgo.

FORTALEZCA

Cumpla con la entrega

SEA de trabajos y sea cons-
DISCIPLINADA tante en la generacion
de sus proyectos.

Tome en cuenta su

experiencia, su conoci-
miento, sus habilidades
y sus destrezas innatas.

DEFINA SUS
METAS A
PARTIR DE

SU REALIDAD



Conozca, obedezca y
aproveche la legislacion, segin
su actividad. No olvide las

Verifique la existencia de un
segmento de compradores
no satisfecho. Ese estudio

Apunte siempre al equili-
brio entre el crecimiento
economico, el desarrollo

SU IDEA DE NEGOCIO

INCORPORE
INDICADORES

CUMPLA LA
ESTUDIE EL

NORMATIVA

Identifique el poten-
cial y los riesgos de
su idea. Investigue,
el marco legal vigen-

tey el mercado.'

ANALICE
EL
ENTORNO

Caracterice el
producto, sus atri-
butos, cualidades
y ventajas.

Estos enunciados la
ayudaran a tener claro
DEFINA SU hacia donde se dirige,
MISION Y en el mediano y largo
SU VISION plazo.

ANALISIS DE LA FACTIBILIDAD

debe considerar: a) la de-
manda y la oferta, b) los
precios y ¢©) el mercado.

MERCADO
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Defina las personas, las mate-
rias primas, la planta fisica, los
equipos, las herramientas y la

tecnologia para ,
Determine si hay una relacion

operar y si estin en
adecuada entre las inversiones,
los costos y los gastos, frente a
los ingresos que se desea obte-
ner, incluyendo la rentabilidad

el mercado.
esperada.

VEA LA
FACTIBILIDAD
TECNICA

ANALICE LA
FACTIBILIDAD
ECONOMICA

PUESTA EN MARCHA
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MOTIVE A SU
EQUIPO DE
TRABAJO

PLANIFIQUE SU
OPERACION

Desarrolle planes
de corto plazo (un
ano) para lograr
sus metas segun
los planes de
largo plazo.

SOCIALES Y
AMBIENTALES

social y el buen trato al
ambiente.

CONOZCA
A SUS
CLIENTES

Incorpore y re-
tenga al personal
adecuado y propi- T

cie su crecimiento. Considere el
clima organizacional, la motiva-

cion y la comunicacion.

ORDENE SU
ESTRUCTURA

Disene un sis-
tema que cubra
todas las areas
funcionales de
la empresa.

DIVIDA SU

VIGENTE

MERCADO

inscripciones, los permisos,
los tratados internacionales, el
registro como pyme, etc.

Conocer los gustos y las
preferencias, le ayudara a
mantener su fidelidad. Es
importante monitorear sus
ingresos por las ventas.

Tenga clara su
naturaleza, los
segmentos que
tiene y los clien-
tes de cada uno
de ellos.

Incorpore un sistema de
quejas para mejorar

ESCUCHE
A SUS
CLIENTES

los productos y los
servicios de su em-

APROVECHE
LAS TECNO-
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Documente su idea. Defina:

Establezca vinculos con Estas son estratégi-

PLANTEE

SuU

PROYECTO
POR ESCRITO

a) justificacion,
b) trascendencia y alcance, sus
¢) objetivos y
d) beneficios.

FORTALEZCA

ALIANZAS

las empresas y las or-
ganizaciones del sector
para encadenamientos
productivos.
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LOGIAS DE

INFORMA-
CION Y CO-
MUNICACION

w—E=_ 35 para mejorar el
_-}'4 desempeno de la

— empresa y ampliar

presa, y compensar
a sus clientes.

sus mercados.
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