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entrevista

Jhony Ostos,
docentedela
Universidad ESAN,
habla sobrealgunas
de lasacciones que
debe tener en cuenta
todo emprendedor
parahacerde
suaventurauna
exitosaincursion
empresarial.

;Essuficientetener una
buenaideaparaempezar
unnegocio?

No es suficiente, por-
que es necesariosabersi
a los clientes les intere-
sa el producto o servicio
abrindar. Laideadel ne-
gociopuede ser llamati-
va, pero silos costos son
altos otenemos limita-
ciones deproveedores, es
probablequenocse alcan-
cen losresultados espera-
dos. Seria mejor empezar
con alguna idea que esté
asociada auna experien-
ciaen elmercado.

;Comoescoger elnegocio
mas conveniente?

Ladecisién deelegirun
negociotiene varios fac-
tores. Elmontodelainver-
sion es importante, pues
debe adaptarse anuestra
real capacidad de finan-
ciamiento. Otrofactor es
laexpectativa de ganan-
cia, paralocual debemnos
serrealistasen lasproyec-
ciones deingresosy egre-
sos. Enteoria, esmasreco-
mendable el negocio que
proyecte mayor ganancia
conmenor inversion. Otro

factor importante es elries-
2o delnegocio, yaqueten-
dra mayor riesgo empezar
sin conocer los procesos.

OQué otros factores se de-
ben considerar?

El conocimiento o expe-
riencia del emprendedor es
fundamental.

(Como saber cuindo es el
momento indicado para
iniciar unnegocio?

Nohay unarecetaexacta,pe-
rosiesnecesario conocer los
aspecto externos del nego-
cio, como la situacion eco-
némicadel pais, silos clien-
tes potenciales requieren de
nuestros productos oservi-
cios, si hay una fuerte com-
petenciaysi hay proveedores
adecuados. Enelladointer-
no, necesitamos ver si el fi-
nanciamiento estd asegura-
do, v, sobretodo, sitengoac-
titudemnprendedora.

cCudal esel per fil de un em-
prendedor exitoso?

Es dificilproponerun perfil
unico, peromuchos estudios
concuerdan en algunos fac-
tores, comolapersistencia, la
tolerancia alafrustracién, la
autonomia eindependencia,
lapropensiénabuscarsolu-
cionessencillasy lacreativi-
dadeinnovacion.

JQuénegocios sepueden
iniciar con pocainversion?
Lomas rapidoesbrindar
productos oservicios queel
emprendedorconozea.

(Cuales sonlos erroresmas
frecuentes al iniciar un
negocio?

Elerrormas frecuente es el
exceso de optimismo. Es-
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Jhony Oslos sugiere que paraentrar al mercado se debe lanzar un producto que porsimismo genereuna

utilidad ade cuadaal elienta.

Paratenerventas
exitosas, no
bastatenerun
producto bueno.
Esnecesario
aplicaralgunas
practicas simples
de promogcion y
publicidad.

THR

tohace que se sobrestimen
losingresos, sesubestimen
los gastos y se proyecten
gastos inapropiados. Otro
error es empezar conuna
proporcion grande de deu-
da. Tampocosedebe empe-
zarsinconocerlos procesos
internos, loquepuede afec-
tarlacalidad del productoo
servicio.
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Como saber si conviene
pedir unpréstamo?
Conviene pedirlo solo si
estimamos que la ganancia
por el dinero prestado ex-
cede el costode ese crédito.
Por eso es mejor empezar
sin deuda, y si hubierane-
cesidad de capital es mejor
buscar socios que asuman
losriesgos.

JComoencontrar provee-
dorescalificados?

En el Gobierno existeunre-
gistronacional deproveedo-
res quepodriaserunabuena
referencia. También las ins-
tituciones privadas poseen
registros deproveedores. La
calificacién deunprovee-
dor laotorgard el emprende-
dor en lapractica, porqueun

Alto. Si piensa en un nuevo negocio, no pase esta nota

proveedorpuedetenerbue-
nareputaciénparaunaem-
presa,y nonecesariamente
esasiparaotra.

JConvienetener a fami-
liares como empleados
delnegocio?
Serecomiendaprofesionali-
zarlospuestos detrabajo. Si
sevaacubrirunpuestoclave
conalginfamiliar, estedebe
cumplir losrequisitos como
si fueraun postulante exter-
ne; de locontrario, secorre
elriesgo deperjudicarlaem-
presay perder lasbuenasre-
laciones familiares.

;Cuanto tiemposedebe
esperar parasaber siel
negocioesrentable?

Primero hay quetener cla-
ro cudntoes la ganancia
quepuede satisfacer alem-
prendedor. Definidaesta
expectativa, esimportante
analizar el comportamien-
tode los primeros meses,
periodocaracterizadopor
lainestabilidad de las ga-
nanciasy porla necesidad
de fortalecer el negocio.
Llegar al sextomes puede
ser definitorio para tomar
ladecisién de si conviene
continuar con vision de lar-
goplazoosimplementere-
cuperar el capitalinvertido.

.Coémo saber si convie-
necontinuar ocerrar el
negocio?

Conviene continuarcuando
elnegocioesrentabley tie-
ne liquidez; deno serasiy
luego devariosintentos de
reflote, debemos pensaren
cerrarlo. Cuantomas rapi-
donos demos cuentadeque
elnegocionoes viablesera
mejor.




