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UN PLAN PARA SU NEGOCIO

Enunareunidn, conamigosoeneltrabajo se puede escuchar que alguien digaalgo como: “Carlos,
tengounaideagenial, te pareces...”

Estaidea puede constituirla base de un gran negocio, que puede o nolevarse a cabo, peroque
merece quelatengamosen cuenta. Cuando compartmosunaideaad, alinstante recibimas opinio-
nesdetodaclase, algunasoptimistas que pueden consistiren: jSeguro que sacastantos pesosde
ganancial iMe parece barbaro, sabes que un conocido miointentd algo parecidoy ahoranadielo
paral iEsta eslanuestra, nosvamos paraanibal o también podemosrecibir comentarios tales como:
¢JTeparece que esoacafuncionaria?, ¢ De ddnde conseguiiascontactos paraque tedenuncréditoy
poderamarlo que tienespensado?, Laverdad es que conlostiempos que corenyo no me aries-
gaia...

Despuésde sentmostotalmente aturdidos contantoscomentarios, decidimosdejarlafabulosaidea
paraotro momentoy seguir tranquilos, que eslo que sucede cuando nos dejamosinfiuir porlos
demassintenertodaviaen clarolo que queremosylo que esperamos. Puede pasartambiénque con
€lapasionamiento que las cosas nuevas nos provocan, nos dejemoslievar por elentusiasmoysin
medirlas consecuencias, noslancemosdelleno enlamagicaaventuradelevaracabonuestogran
emprendimiento. De eloresultara conseguridad que alcabo de untempoy agarandonosla cabe-
zadigamosque hubierasido mejorsacarlas cuentas antes de invertir o bien esperar otro momento
para hacerlo, sinoshubiéramos dado cuenta antes; enfin, eso que solo habia surgido de manera
informaly espontanea puede damosgrandessatisfaccionescomotambiéngrandesdoloresde cabe-
za

Portodo esto que quizasde maneratragicomica describimos mas aniba, pero que no distamucho
deloque ocure adiario, esque intentamos poder brindar en este pequefio manual, uninstumento
guesivaparaorentarenladificitarea de valorarelnegocio para poderde unamaneraordenaday
progresivatomar unacorrectadecisionylevara cabo el planelegido.

Eneste tipo de cuestiones, laintuicidon esimportante y puede ayudamos, pero no necesariamente
nosllevara al éxito que anhelamos. Depostartoda nuestra confianza en elaseriademasado audaz,
porlo que es conveniente intercambiar opiniones, escuchar distintos criterios; para ello resultaim-
prescindible poder contar conlasheramientasadecuadas paratomarladecision corecta.

Como primer paso entonces, se deben organizary valorarlos argumentos, estudiar laviabiidad del
negocioy determinarsempre losriesgos que le son propios. Para comenzar, entonces, a este primer
pasoselodivide en cuatro etapasdirectamente vinculadas con algunosinterrogantes que hay que

plantearse:
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PRIMERAETAPA:

Ladenominamos “en busqueda de oportunidades”, esta etapa responde a preguntas tales
como: ¢ Cual esminegocio?, ; Qué tiene que lo hace diferente de losdemas?

SEGUNDA ETAPA:

Enla cualse trata de “definirmaterialmente al negocio”, aparecen como interogantes ¢ Cuanto
tiempo seranecesario parra ponero enmarcha?, ¢ Qué quiero hacer,dondey como?,  Cuanto
guierohacer?

TERCERAETAPA:!

Aquise buscala“dimensidon econdmica”, ¢ Cualessonlos costos para poder hacero?,  Cuales
son los riesgos que corro?

CUARTAETAPA:

Por ultimo hacemos el “andlisis financiero”, en el cual nos preguntamos ¢ Cuanto dinero
necesito?, ¢ Parareunir el capital necesario recurro a créditos?, ¢ Serarentable?
Conrespecto alaTerceray Cuarta etapa, es conveniente hacer una precision, si bien tanto
los conceptos econdmico como financiero se encuentranintimamente vinculados, cadauno
persigue fines distintos. El econdmico se refiere a la rentabilidad del negocio elegido, en
cambio elfinanciero se ocupade determinar larentabilidad del capital aportado al negocio.
Estas etapas, constituyen la planificacion, que consiste en: ”Organizar recursos y acciones
gue habran de utilizarse y ejecutarse en el futuro, con el fin de lograr determinados objetivos
y metas”. Con estos cuatro pasos se conformalo que denominamos un PLAN DE NEGO-
CIOS, sumamente necesario para un emprendimiento, ya que es el medio por el cual, de
una manera esquematizaday pormenorizada, se comparan los proy los contras del proyec-
to, lo que sirve de guia para que elinversor tome una correcta decision.

Este PLAN DE NEGOCIOS sera integral, ya que informara sobre el contexto en el cualla
idea o negocio se desarrollara e insertara, los factores que influiran en su concrecion, te-
niendo en cuenta todoslos elementos que un mundo globalizado y sin fronteras como el de
nuestros dias plantea.
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PRINCIPALES BENEFICIOS PRACTICOS DE UN “PLAN DE NEGOCIOS™:

Determina cuales son las oportunidades del negocio mas prometedoras para la em-
presa.

Permite determinarlos mercados de interés parala empresa.

Sefiala como participar mas activamente en esos mercados.

\VA Estimula el uso masracional de losrecursos.

\Y4 Establece una base frme para planificar todas las actividades de la empresa.

VI. Permite asignar responsabilidades especfficasy establecer programas de trabajo co-
ordinados.

VIl.  Determina cualesson las areas masimportantes que se deben controlar.

VIIl.  Permite evaluar estrategias alternativas.

IX.  Aportalasbasespara decidir el tipo de productos o servicios que se deben ofrecera
la clientela.

X. Crea conciencia delos obstaculos que se debensuperar.

XI. Establece objetivos, programas, estrategias y planes a seguir, que permiten controlar
mejor el desarrollo futuro de la empresa.

RESUMIENDO

Le aporta ala empresa una guia clara porque le establece un posicionamiento especifico,
objetivos precisos, metas cuantificadas y programas de accién bien definidos.
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AUTOEVALUACION DEL EMPRENDEDOR

Cuando visualizamos el destino, no sélo sabemos hacia donde queremosir, sino que, segu-
ramente, también pensamos en como llegar hasta él; asi procuraremos tener todos los
elementos que nos ayuden a conocer las implicancias que algo nuevo puede traer, todos
los riesgos que en el trayecto se nos pueden presentar.

Para ello el PLAN DE NEGOCIOS es el mapa que nos guiara en esa “ruta que nos propo-
nemos abordar”, con el propdsito de llegar a la meta que nos fijamos.

Pero para poder hacerlo, es necesario que sepamaos nuestras aptitudes y limitaciones, para
asi disminuir las dificultades que se nos pueden ir presentando. Todas estas condiciones que
debemostener en cuenta hacen a nuestra personalidad; porlo que le proponemos en este
punto el tratar de conocerse a asi mismo, hacer una especie de auto evaluacion, paralo cual
le acercamos unaserie de puntos que lo guiaran:

LISTA 1:
1. Cumplo mis tareas sin que me lo ordenen.
2. Sime orientan contindo mitrabajo sin problemas.
3. Me esfuerzo s6lo cuando las circunstancias lo exigen.
LISTA 2:
1. No tengo problemas conla gente, en general me llevo bien contodo el mundo.
2. Tengo muchos amigos.
3. La mayoria de la gente meirrita.
LISTA 3:
1. Cuando deseo llevar a cabo algo necesito planificarlo de ante mano, sinome
siento perdido.
2. Silas cosas estan ordenadas me desempefio muy bien, cosa que nosucede al
reves.
3. Los problemas deben solucionarse cuando se presentan.
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LISTA 4:

1.
2.
3.

LISTA 5:

=

LISTA 6:

LISTA 7:

1.
2.
3.

LISTA 8:

1.
2.
3.

No me molesta trabajar mas que los demas cuando quiero conseguir algo.
Me gusta trabajar, pero no en exceso.
La experiencia me dice que trabajar duro no eslarecta del éxito.

Siempre me pongo al frente de lastareas y controlo su cumplimiento.

Puedo encargarme de cualquier tarea pero no me gusta asumir responsabili-
dades.

Prefiero que las tareasy responsabilidades las lleve otro.

Sé tomar decisiones conrapidez, las que resultan acertadas en su gran mayo-
ria.

Tomo decisiones sitengo tiempo suficiente para ello.

Muchasvecesdudo frente a una decision.

Trato de inspirar confianza. No prometo cosas que no puedo cumplir.
Aveces es masseguro no hablar claro en demasia.
Como el que me escuchano conoce eltema, meresultaindiferente.

Me propongo terminar todo lo que empiezo.
Me esfuerzo paraterminarlas cosas, sitodo va bien.
No soy muy constante, en especial si existen dificultades.

DE CADA LISTA MARQUE CON UNA CRUZ, LA FRASE QUE SIENTA QUE VA MEJOR CON
SU PERSONALIDAD.
LOS RESULTADOS PUEDEN SER LOS SIGUIENTES:

4

Sila mayoria de las cruces corresponden al punto N° 1, es muy probable que
usted tenga las cualidades para dirigir un negocio. “Dirigente”.
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» Sila mayoria de las cruces corresponden al punto N° 2, los problemas a veces
lorebasan, porlo que seria conveniente que busque a unsocio que lo comple-
mente. “Solo ensociedad”.

» Silamayoria de las cruces corresponden al punto N° 3, reflexione si usted
esta enverdad preparado para poder hacerfuncionar unaempresa. “Mejor
otrorumbo”.

Ademas es conveniente detenerse a pensar sobre las virtudes y defectos con los que tam-
bién, como todos, cargamos. Ello es necesario, a fin de potencializar lo bueno y minimizar lo
maloy asi poner o mejor de nosotros mismos sobre el tapete.

Emprender un proyecto o negocio es algo muy parecido a una competenciadeportiva, don-
de hay que salir a ganar, a darlo mejor y jugarse por entero.

Hay determinados puntos que tienen primordialimportanciay que colaboran en el éxito que
tanto anhelamos; ellos son, entre otros:

Tener auto-confianza.

Ser persistente.

Determinarse metasy objetivos clarosy posibles de realizar.
Saber buscarlas oportunidades.

Ser creativo y tomar siempre lainiciativa.

Tener presente los riesgos.

Ser fiel alos compromisos contraidos.

Planificartodo y hacer un seguimiento de lo que se valogrando.
Exigir calidady eficiencia.

Ganarlavoluntad de los otros para lograr el fin perseguido.

Vv Vv vV vV vV vV vV v v Vv

Pero siempre hay que tener en cuenta que seran mas posibles de manejar estas caracteris-
ticassi el negocio que pretendemos realizar es de nuestro agrado.

EL PERFIL DEL EMPRENDEDOR

Tener auto-confianza:

Essumamente necesario que usted se encuentre convencido de lo que esta porrealizar, asi
tendrala capacidadylaseguridad que necesitara para llevarlo adelante.

Hay que serrealista, proponerse lo que no puede hacer esindtil. Pero recuerde también que
tener auto-confianza no significa ser un siper hombre.

Ser persistente:
Tengasiempre presente que: “la gota oradala piedra”, porlo que no hay que desanimarse.
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La conviccién eslo que dafuerzay vitalidad.

Determinar metasy objetivos claros y posibles de realizar:

Todolo que se proponga debe ser a corto plazo, sempre con unavision alargo plazo. Estos
objetivos deben estar orientados hacia resultados especificos, ser realizables y alcanzables,
aceptables portodaslas areas de la empresa, claros y faciles de comprender, flexibles,
consistentes entre si, capaces de crear un verdadero desafio, susceptibles de ser controla-
dos. “En definitiva, establecidos de formatal que fijen un resultado clave, pues el logro del
objetivo debe justificar el tiempo y los recursos que habran de invertirse”. Un objetivo vagoy
poco concreto proporciona una base muy débil para trabajar en su consecucion

Saber buscar las oportunidades:
Tenga como lema: Debe haber oportunidades donde los otros encuentran dificultades, jJUSELO!

Ser creativos y tomar siempre la iniciativa:

No espere que las circunstanciaslo presionen, actlie siempre antes, y sempre trate de ex-
pandir su negocio hacia nuevos productos o senvicios.

Tener presentes los riesgos:

No debe serincauto, estudie todo con un espiritu critico, siendo lo mas objetivo posible.
Calcule los peligrosy todas sus alternativas.

Serfiel alos compromisos contraidos:

Si es necesario haga sacrificios personales para poder cumplir con sus cCompromisos, trate
de satisfacer a sus clientes, valore el prestigio a largo plazo por encima de las ganancias a
corto plazo.

Planificar todo y hacer un seguimiento de lo gue se halogrado:

Haga un detalle de las tareas a realizar, asignandoles un grado relativo de importancia.
Ponga su atencién en aquello que implica unriesgo para el desarrollo de la empresa. Sepa-
re las tareasimportantes de las que son urgentes, determine un tiempo acorde para cada
unade ellas, controle los desvios y corrijalos.

Exigir calidad y eficiencia:

Trate siempre de hacerlas cosas o mejor posible, de la maneramasrapiday a menor costo.
Trate de superar las pautas que usted mismo se ha fijado y verifique todosy cada uno de los
trabajos.

Ganar la voluntad de los otros para lograr el fin perseguido:

Exprese suidea de una manera clara, por mas simple que le parezca a usted, ella debe
poder serinterpretada debidamente por todos. Sume, haga que los demas sean participes,
no descalifique lasiniciativas que le acerquen, estudielas y vea su posibilidad de concrecién
en forma conjunta. Trabaje en equipo, plantee temas de discusion ala mesa de trabajo.
Cuantos mas criterios e ideas se aporten, mejor sera el resultado.
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LA CONVENIENCIA DE ASOCIARSE

Unavez que tenemos laidea o el negocio que buscamos, es cuando comienza latareade
determinar los factores que lo conforman. Entonces aparecen concentradas las caracte-
risticas personalesy los recursos de los cuales se dispone, ya sean ellos econémicos, técni-
cos, referentes al tiempo con el que se cuenta, entre otros, y una vez que se los analiza se
decide la conveniencia o no de asociarse.

Cuando se opta por no asociarse se mantiene mayor autonomia y amplio poder de deci-
sién, lo que trae aparejado el logro de los objetivos y de las metas de una manera mas
rapiday activa. Esto resulta positivo si se tiene en cuenta que no se generan demoras ni
criterios encontrados, lo que sin embargo lo ubica en un plano de soledad, al no tener
alguien con quien intercambiar opiniones.

La eleccidn de asociarse a otra persona con el fin de llevar adelante un negocio, puede
tener como base y fundamento una amplia gama de motivos, los que sin lugar a dudas
pueden ser causas suficientes y valederas.

LA IDEA DE UNA ASOCIACION IMPLICA ALGUNOS CONCEPTOS BASICOS, TALES COMO:

» Tendertodos allogro del negocio, a las metasy a los objetivos, los que por
cierto son, o deberian ser, “idénticos”.

» Determinar una escala de “prioridades semejantes”.

» Tener “comunion de pensamiento” tanto en los valores éticos como enlos mo-
rales.

Todo esto esindispensable en una Asociacion; pero antes de asociarse y de iniciar el nego-
cio, esimprescindible que cada socio o miembro del emprendimiento, decida establecer,
siempre de comun acuerdo contodoslos demas, las pautas o las bases de lasociedad que
se pretende conformar.

Para ello le proponemos un listado de ayuda donde encontraralos puntos que le son indis-
pensables para el buen funcionamiento de una asociacion, sin petjuicio de los que de co-
mun acuerdo, todos o la mayoria de los socios puedan pautarluego, pero trate de tener
siempre en cuentalos siguientes:

1. Determine el objetivo de lasociedad.

2. Establezcalosrolesy las funciones que cadasocio desempefiara dentro de la
empresa.

3. Especifique los limites de participacion de los familiares directos de cada socio
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enlaempresa.

4, Disponga qué persona o personas estaran autorizadas para la firma de che-
gueydocumentos.

5. Cree elmecanismo que se utilizara para la autorizacién de los gastos de la
sociedad.

6. Deje bien establecido y de manera expresa, las causales por las que la socie-

dad se podra disolver y posteriormente liquidar; dichas causales, esta de mas
decirlo, seran determinadas por todos los socios de comun acuerdo, o alme-
nos por la mayoria de ellos.
7. Precise la forma en que se dividiran las utilidades y se soportaran las pérdidas,
recuerde que lo que une alos socios es un objetivo en comun, y el compartirlo,
implica estar juntos en las buenas como enlas malas.
Establezca lasreglas que seran de aplicacion alos empleados de la empresa.
9. Fije cuales seran los medios que se podran utilizar para la venta de la participa-
cidnenlasociedad.

@

Si de la lista propuesta, por lo menos trata de antemano los nueve puntos sugeridos, sin
perjuicio de los que posteriormente podraincluir segun el caso en particular, elmargen de
errory fracaso con seguridad disminuira.

Por ello, detenerse en esta etapay valorar la conveniencia o no de la asociacion junto asu
potencial socio, es de vitalimportancia; procurese siempre el tiempo necesario para estudiar
la posibilidad.

CHECK - LIST PARA LA ESTRATEGIA DE ASOCIACION:

OBJETIVOS DE LA ACCION | » Accesoalmercado.

CONJUNTA: ¢ Qué queremos | » Familiaridad con las condicioneslocales, la
gue elsocio nos provea en el culturaylas practicas comerciales.
mercado-objetivo? Tecnologia propia.

Recursos humanos especializados.

Capital.

Infraestructura para la fabricacion.

Canales de distribucion.

Otros.

v v v v v Vv
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PERFIL DEL SOCIO: ¢(Qué
area de su compaiiia tiene ne-
cesidades o deficiencias que
pueden ser complementarias o
mejoradas por el potencial so-
cio?

v v vV vV vV vV v v v

Recursos humanos.
Informacion.

Contactos.

Operatividad.

Distribucion.
Comercializacion.
Financiamiento.
Conocimiento delmercado.
Otros.

PAUTAS DE EVALUACION DE
SOCIOS POTENCIALES

v v v v v v Vv

Conocimiento delmercado.
Capacidad de comercializacion.
Capacidadtecnologica.
Ubicacion.

Recursos humanos.

Capacidad financiera.

Otros.

PUNTOS A TENER EN CUEN-
TA PARA LA NEGOCIACION

VvV vV vV VvV vV vV v v v

Complementariedad.
Cooperacion.

Eficiencia organizacional.
Enfoque alservicio del cliente.
Contribucién financiera.

Nivel de riesgo aceptado.
Ciriterio de reinversion.
Gestidon de recursos humanos.
Otros.
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Sugerir o recomendar un negocio o unaidea es algo imposible, ya que habria que respon-
der a las expectativas y ansias del que lo inicia, y ello es muy dificil, debido a que un
negocio va mas alla de lo meramente objetivo; comprende ademas aspectos personales,
parte de su historia, de su vida, de lo que espera del futuro.

Todo esto merece una especial atencién por parte de aquél que se propone iniciar una
nueva actividad o un nuevo negocio.

Enlostiempos que corren muchos de los emprendimientos que se inician son a partir de
un RETIRO VOLUNTARIO, una REESTRUCTURACION o tan solo por un simple deseo de
CAMBIO. Esto implica un tiempo prudente y necesario para su concrecion, y lo que es
mas importante, la necesidad de poder cambiar la rutina tanto personal como familiar.
Todo este mecanismo de cambio, inevitablemente, genera un cimulo de dudas e incerti-
dumbres. Si en este momento no se estrechan los vinculos familiares y los de amigos, sino
se comparten las dudas, angustias e ilusiones sobre laidea que se quiere llevar adelante,
si no deja fluir sus miedos naturales, sin lugar a dudas sobrevenga una profunda crisis que,
lejos de ayudarlo, impactara en el desarrollo del negocio llevandolo casi sin darse cuenta
alfracaso.

Dadas asilas cosas y luego de planteado el panorama, tdbmese eltiempo necesarioy re-
flexione a cerca de cuales son los verdaderos motivos e intereses que lo llevan a empren-
der este nuevo NEGOCIO. Silogra identificarlos de una manera clara y precisa, tenga por
seguro que las posibilidades del EXITO aumentaran considerablemente.

PREPARANDO UN NEGOCIO:

Lo nuevo, lo que pretende iniciar, eso que lo asusta y entusiasma tanto ala vez, presenta
algunos problemas, dirfiamos, casi inevitables; por eso, para darle un panorama mas com-
pleto, aquile mostramos LOS PROBLEMAS COMUNES AL INICIAR UN NEGOCIO, enun
resumen tipico de las situaciones que sin dudas se pueden presentar:

» Escasez de capitalinicial por no haberlo calculado correctamente.

» Discusiones familiares derivadas de laincomprensién y laincorrecta distribu-
cion de esfuerzos necesarios para armar un negocio.

» Lentitud enla gestion y tramitacion parala constitucion de la sociedad (si es
gue existe ésta), lentitud debida a terceros extrafios al equipo o ala de sus
propiosintegrantes.

» La determinacion de los precios a los productos o servicios a vender. General-
mente se cree (de manera errdonea) que la fijacion de los precios se debe rea-
lizar de una manera contable, perdiendo de vista factores decisivos en su esti-
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pulacién, talescomola competenciay elmercado.

> No contar con un adecuado yrazonable financiamiento. Cuando el costo de
éste esdemasiado alto, las ganancias son absorbidas por €él, lo que hace mas
dificil la supervivencia.

> Falta de ventas; muchos hombres de negociosinexpertos en eltema, se intere-
san mas en el desarrollo del producto que enlas ventas.

> Algotan delicado e importante como laseleccidén del personal, su administra-
cion, direccioén, controly capacitacion, sino se maneja con cuidado, suele traer
doloresde cabeza.

> Discusionesy falta de acuerdo entre los socios. Recuerde que: “Trabajar en
equipo es un motor vital en el destino de un negocio”.

Independientemente de los problemas citados arriba, larealidad nos demuestra dia a dia,
gue algunos de los factores que inciden fatalmente enla suerte delnegocio, radican, a parte
de lasimprevisiones econdmicasy financieras, en:

> Carenciade apoyo familiar.
> Error enla determinacién del negocio.
> Eleccién equivocada delsocio/os.

Por todo esto, le aconsejamos que de comenzar con el Plan de Negocios, definade la
maneralo mas clara posible: Cual sera el negocio y qué actividad desarrollara.

Unavez hecha esta seleccion, tendra en sus manos mayores probabilidades de éxito, claro,
sisu meta se dirige hacia areasinnovadoras, en crecimiento o desarrollo, ya que el mercado
actual se presenta con una mayor capacidad de absorcion.

De todos modosla seleccion que efectlie, cualquiera que sea ella, debera contener inevita-
blemente una caracteristica en comun: SATISFACER AL CLIENTE.

Esta esunanecesidad que debe tener en cuenta; independientemente de cual seasu activi-
dady del negocio que se proponga emprender, este seria un ejemplo practico:

ACTIVIDAD ELEGIDA | NEGOCIOS QUE SE PRETENDE ABARCAR

GASTRONOMIA Restaurante vegetariano.

Elaboracion de comidas a domicilio.
DEPORTE Centro Deportivo. Gimnasio. Venta de articulos deportivos
TRANSPORTE Fletes. Dispositivos especiales.
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La actividad elegida puede abarcar mas de un negocio, y cada uno de ellos podran tener
unamodalidad de ejecuciéony de desarrollo distinto y que incluso puede variar en eltiempo.
Un ejemplo, seria el caso de iniciarse en la actividad automotory emprender un negocio de
venta de repuestos y accesorios. Si el negocio funciona, frente alas demandas de los clien-
tes, se incorporarala colocacion de aquellos sin lugar a dudas.

Paraidentificar cual sera la futura actividad y sus posibles derivaciones, es necesario que
tenga en cuentalosiguiente:

Busque oportunidades en actividades afines con su experiencia, tenga presente siempre
gue lo que aparece como una oportunidad generalizada y que todo el mundo acepta como
valido, termina por no ser una oportunidad, por eso estudie y analice las distintas opcio-
nes que se pueden presentar o pueden ir surgiendo, no deseche de antemano ninguna,
siempre estara atiempo de eliminarlas si no le sirven. Y recuerde que un negocio facil, no
siempre, por no decir casi nunca, esrentable.

Cuando se propone emprender un nuevo negocio, se ubicara en una posicion dificil, lade
decidir, la de tomarla decisidn correcta, que esla que asegurara o no el futuro el éxito del
negocioy de todoslos que en él estén involucrados.

En ese momento es necesario que actle con OBJETIVIDAD, de maneratal que pueda eva-
luar en su justa medida las distintas facetas que tiene el proyecto, los diversos factores que
intervienen en él; esto con el fin de lograr minimizar los riesgos que de manera inevitable se
encuentran presentes en toda decision.

Por lo tanto sea OPTIMISTA, pero siempre ubicado dentro de la REALIDAD QUE LO RODEA,
no se deje envolver por cifras magistrales que plantean un panorama brillante, porideasy
negocios que soninfalibles. “SEA REALISTA”.

Es muy cierto que no todo lo que brilla es oro, y lamentablemente, vemos casi de manera
“natural” como negocios de un dia para otro se marchitan, por que dejan de serredituables,
no atraen alos clientes, la estrategia usada fracaso, situaciones que lamentablemente oca-
sionan perjuicios y dafios irreparables, no sélo a nivel econémico, sino también a nivel
personal y familiar.

En este punto, la pregunta ineludible seria: ¢, Se tuvieron en cuenta todos los factores que
intervinieron en la situacion? ¢,Se previeron los resultados negativos, tales como las bajas en
las ventas, el aumento enlos costos, la competencia, etc.? ¢ Era conseguridad eso lo que se
pretendiahacer?

Posiblemente atodo esto se lo tuvo en cuenta, en ese caso, BRAVO; pero probablemente
algo se pudo escapar, o sencilamente no se toma el tiempo necesario para evaluar todoslos
factores (Buenosy Malos); por eso, con el objeto de reducir a cero practicamente los riesgos,
trace siempre su PLAN DE NEGOCIOS.
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Es comun que a menudo se pregunte qué eslo que puede hacer, a qué se puede dedicar,
qué puede iniciar que no hayan iniciado ya otros... (con seguridad alguna vez se preguntd
algo como esto), y también es comUn que a preguntas como estas, muchas veces no les
encuentre respuesta.

Sin embargo, otras veces, se da cuenta que a su alrededor alguien crece y entonces es
inevitable que se pregunte: ; C6mo no me di cuenta antes?, ¢ Cémo lo pudo hacer?, ; C6mo
es posible que no se me ocurriera a mi antes?

Conunatotal franqueza, este tipo de preguntas en estas ocasiones, nos las hicimos todos.

CREANDO EL NEGOCIO

A continuacién se encuentra una pequena lista que podria ser una via o un camino aseguir,
con el cual evitara lo anterior:

» Escuche alos quelorodean.

» Cuando seleccione algun negocio, hagalo teniendo en cuenta sus capacida-
des, gustos, preferencias, habilidades y también sus limitaciones.

» No descalifique nada de antemano, analice yluego decida.

» Observe; la mayoria de los negocios estan en las necesidades cotidianas.

EN BUSQUEDA DE LAS OPORTUNIDADES

Silo que se busca es encontrar unaidea con posibiidades de éxito, con seguridad se pre-
guntara ddnde podra encontrarla. Para ello debe analizar algunos mitos muy comunes.

MITO N° 1: “El éxito asegurado lo tiene siempre el mejor producto o servicio”.

Laverdad es que esto funciona de manera inversa. Si Usted tiene el mejor producto o el
mejor servicio, sin duda tiene una ventaja ganada sobre su competencia, pero ademasle
gueda convenceralmundo de que lo que usted tiene eslo que debe comprar; unavez que
lologre, recién entonces, puede decir que tiene el éxito asegurado.

MITO N° 2: “Un negocio exitoso tiene siempre como fuente generadora unaidea nuevay
original”.

Laverdad es que son pocoslos negocios que tienen su origen en unaidea completamente
nueva.
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Generalmente son modificaciones de los ya existentes, en los cuales el emprendedor encon-
tré las ventajas y las oportunidades adecuadas. Pero no debe desalentarse, ya que debe
tener presente que: “Los Inventores o Investigadores crean cosas huevas, losEmprendedores
hacenuna adecuacion delo que ya existe alas nuevas necesidades para asi aprovechar
mejor las oportunidades.

MITO N° 3: “ Conideas brillantes se logran negocios exitosos”.

Mas que brilantes, lasideas deben serrealizablesy responder alas demandas del mercado
actual, en el cual usted pretende insertarse.

En esta oportunidad se debe preguntar: ¢ Qué necesita la gente y no puede encontrar?,
¢ Qué cosas le producen masinsatisfaccion a los clientes?

Entonces:

“Larespuesta a estas preguntas, puede ser el origen de un negocio exitoso”.

La practica demuestra que la respuesta puede estar mas cerca de lo que seimagina. Con
frecuencia no se tiene en cuentala capacidad y todo aquello que en principio resulta obvio,
yse pretende encontrar la respuesta por medio de un duro, complicadoy laborioso trabajo,
desconociendo mecanismos mucho massimples, tales como laintuicion o el simple palpito.
Aquile brindamos algunos consejos y sugerencias, que de seguro le seran utiles:

UTILICE SU EXPERIENCIA COMO GENERADORA DE NEGOCIOS:

Esta comprobado que los que utilizan sus conocimientos y contactos tienen mayores posibi-
lidades que aquellos que incursionan en tareas que le son desconocidas.

DEBE INFORMARSE PERMANENTEMENTE:

Enrevistasy enlos medios especializados puede encontrar oportunidades al enterarse de
negocios que se llevan ala practica en otras partes del mercado mundial y/olocaly que alo
mejor pueden ser pioneros en nuestro lugar, lo que seria muy UGtil para su emprendimiento.
Siempre debe recordar que estar entre los primeros es algo muy valioso y que le puede
garantizar una posicién en un sectorimportante dentro del mercado.
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OBSERVE Y ESTE ATENTO A LOS CAMBIOS:

Enlos tiempos que correnlos cambios se producen con gran velocidad, que de un dia para
otro las cosas se transforman totalmente, nada permanece inmdvil eternamente. Entoncesle
ocurre algo parecido como cuando una olalo zambulle en el mar. Sucede entonces que
pierde la nocién de ubicaciéon de la orila y atraviesa por una gran situacion de angustia.
Tal es el caso que se da en lasituacion actual, pero hay que tener en cuenta, de todos
modos, que es enlas crisis donde aparecen las mejores oportunidades. Surgen actividades
y negocios que antes jamas habiaimaginado. Como ejemplo para este caso, estan los
servicios y los trabajos que responden alarealidad y alas necesidades de la ciudad, tales
como hogares de ancianos, jardines maternales, comidas a domicilio, tele -compras, comu-
nicaciones, y muchas otras mas.

No obstante, asi como surgen, también pueden ser sustituidos por otros muy rapidamente.
Por ello laidea comercial debe serrevisada de manera periédica y siempre se debe adaptar
alos cambios que se van generando constantemente.

Dadas asilas cosas, ahora debe reflexionar sobre algunos puntosimportantes:

1) Debe estar pendiente de los cambios de costumbresy habitos que tiene la gente,
las practicasy rutinas en los modelos de vida se modifican permanentemente.

2) Dialogue directamente conlos actores principales o protagonistas, esto quiere
decirque debe tomar contacto conlos conocedores deltema, los que le asesora-
ran acercade lasfortalezas y debilidades de sus potenciales competidores.

3) Antesdeiniciar unanueva actividad, es conveniente que analice determinados
factores, tales como el de la generacion de desperdicios, los ruidos que se pueden
ocasionar, lagente que rodeay habita ellugar donde pretende instalarse, el trans-
porte usado, la circulacién de mercaderias similares en el lugar, los peligros natu-
rales que lazona elegida puede presentar, las normaslegales vigentes, las condi-
ciones de habitabilidad, en fin, todo aquello que de una u otra manera puede
interferir o bien influir en laidea llevar a cabo.

PARTICIPE DE CONFERENCIAS Y CONCURRA A EXPOSICIONES SOBRE EL TEMA:

Es en esos lugares donde suelen oirse ideas avanzadas que bien podrian adecuarse al
entorno que lorodea. Trate de buscarlo positivo de cada propuesta y olvidese de la frase:
“Nose puede”. Descartela de su vocabulario.

Tengasiempre presente que se puede innovar mejorando lo existente. Elinventar tiene un
enorme potencial, pero también unaimportante carga de incertidumbre. Imitar, tiene un
costo menor que elinventar, donde invariablemente se incurre en costosos gastos de desa-
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rrollo, sondeos de mercado, estudios complicados, publicidad, etc.

Pero, sin embargo, mejorarlo que ya existe e incorporar cambios 0 nuevos usos 0 aplicacio-
nes alos bienesy servicios ya existentes, brinda mas posibiidades de triunfo, ya que amén
de capitalizar las experiencias, se sustenta en un mercado real.

MANTENGA UN CONTACTO PERMANENTE
CON AQUELLAS PERSONAS QUE ESTAN EN SU MISMA ACTIVIDAD:

Intercambiar criterios con aquellos que actlian o se desempefian en la actividad que usted
deseainiciarle permitira conocer experienciasy aspectos particulares del negocio, y obtener
unagranventajade los aciertosy de los errores que hayan cometido los demas, procurando
no cometerios ahora usted.

DETERMINE SI EL NEGOCIO QUE
PRETENDE MONTAR ES UN EMPRENDIMIENTO FAMILIAR:

Si su emprendimiento es de tipo familiar, es de sumaimportancia que determine de una
manera precisalosrolesy las funciones de cada miembro y sempre tenga presente que no
se deben confundirlas relaciones familiares con aquellas que son estrictamente laborales.
Otro factor a tener en cuenta essi el negocio a montar se llevara a cabo en el seno del
hogar. Actualmente este tipo de idea, sempre que lo haga toda la familia, constituye una
herramienta para procurar elaumento de losingresos familiares; pero tenga en cuenta que
sisu negocio lo va a emprender usted solo o con un socio, debera delimitar con precision
cada espacio, el familiary el laboral, esto a los efectos de evitar interferencias futuras.
También es necesario, pautar unarutina horariay cada uno de los movimientos que realiza-
ra. Cuando el que inicia este tipo de actividades proviene de unarelacion laboral de depen-
dencia o de un negocio que se encontraba en unlugar distinto al de la casa, las probabilida-
desde hacerun mal uso deltiempo, generalmente importa que los esfuerzos se disperseny
que elfracaso se precipite; por ello, tbmese el tiempo necesario para definir este punto.
Nadaimpide que les dé participacion alos miembros de su familia, pero recuerde que no
debe trasladar al negocio los roles familiares.

“ES UN NEGOCIO FAMILIAR, PERO SU NEGOCIO NO ES SU FAMILIA”.
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DETERMINE SILA ACTIVIDAD ES ACORDE CON SUEDAD Y SU ESTADO FISICO:

Esimportante que asuma los aspectos criticos del negocio enrelacién con usted mismo, ya
gue si éste requiere de un esfuerzo intensivo mayor ala capacidad de realizarlo, se estaria
emprendiendo algoimposible de lograry consecuentemente se abririan las puertas al fraca-
so. Siasifuera, se debe plantearlaidea de asociarse a otras personas afines e interesadas
enlo mismo, dividiendo y/o repartiendo de esta manera los esfuerzos.

DETERMINE CUAL ES EL MONTO DE DINERO QUE ESTA DISPUESTO
A INVERTIR, TENIENDO EN CUENTA LOS RIESGOS QUE PUEDE CORRER:

“Alriesgo lo define solo el interesado”. Una vez obtenida esta base se determinaluego la
cantidad de dinero que se esta dispuesto a arriesgar. Esto lo ayudara a definirla clase de
negocio que puede realizar y a disminuir los posteriores problemas.

De todo lo hasta aqui expuesto, ya esta en condiciones de presentar unalista de los factores
masimportantes que se deberan tener en cuenta parainiciar de una manera mas efectiva el
negocio, asaber:;

1- Valore su experienciay utiicela como una fuente generadora de negocios.

2- Inférmese y asesérese constantemente.

3- Esté siempre atento alos cambios que se produzcan asu alrededor.

4- Participe de las exposicionesy conferencias que sobre eltemase dicten, yasea
anivel nacional como internacional.

5- Contactese de manera directay asidua con personas que estan en su misma
actividad.

6- Determine si el negocio es un emprendimiento familiar, esto es fundamental.

Ahorale enumeramos algunastécnicas de las mas usadas para procurarideasinnovadoras,
ylas que seguramente a usted le seran muy Utiles:

» Convoque a unareunién a un grupo de personas que tengan profesiones,
gustos, origenesy conocimientos diferentes.

» Prepare al grupo con anticipacion, informandole cual es el objetivo de lare-
unién que planea, por ejemplo: “Se busca intercambiar nuevasideas a cerca
de..”.

» Unavez enlareunion, aliente al grupo para que produzca ideassin calificar-

peg na




las, aclare primero que se van a aceptartoda clase de ideas: regulares, medio-
cres, absurdas malas, buenas, brilantes... Lo que se busca esla creatividad.
> Cuando todos hayan expuesto susideas, de todas ellas seleccione las mejores.

¢ COMO GENERAR IDEAS?

» Nunca analice de manera aislada cadaidea.

> Tome atodas en su conjuntoy estidielas, hasta que de su confrontacion surja
unaque aparezca de manera claracomola mas efectiva.

> Siutiliza esta técnica, aumentaran significativamente las probabiidades de una
mejor evaluacion.

> Si usted limita su analisis a una solaidea estara, sin darse cuenta, comprome-
tiéndose con ella para el futuro.

> Unavez planteadas asilas cosas, por Ultimo resta enumerar algunos de los

ERRORES HABITUALES:

> Buscar negocios que sean tan originales que con seguridad seran un éxito
universal.

> Elegir negocios para emprender que sean totalmente distintos asuimageny a
sus objetivos personales.

> Copiar de unamanera exacta un negocio ya existente.

> No protegerla propiedad intelectual, o sea no ocuparse de laregistraciony

patentamiento corespondiente.

No tener en cuenta las opiniones y los criterios de los demas.

Creer que labondad de unaidea garantizara su éxito comercial.

No tener determinado de ante mano el negocio que se quiere desarrollar.

Iniciar un negocio sin antes haberrealizado el plan de negocios.

Sostener que el hecho de no tener competidores significa algo positivo, ya que

esto bien puede significar que su producto o servicio no tenga demanda.

> Pensar que es conveniente el ahorro de algiin dinero en vez de pagar un precio
Mas costoso por una mejor ubicacion para el negocio.

v v v v Vv

TODOS ESTOS SON ALGUNOS DE LOS ERRORES MAS COMUNES,
QUE USTED PUEDE EVITAR, SI TIENE EN CUENTA
LOS CONSEJOS QUE MAS ARRIBA LE INDICAMOS.
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PRIMERA PARTE

GUIA DEL PLAN DE NEGOCIOS

El propésito de este capitulo es evitar que comience a planificar de una maneraimprovi-
saday desordenada. En él encontrara instrucciones y un método sencillo para el caso que
se decida por emprender un nuevo negocio o bien ampliar uno existente.

El primer paso a dar, consiste en lograr reunir cierta y determinada informacién y datos,
gue luego procesara debidamente, y que le servira para saber mucho mas sobre la activi-
dad elegiday el mercado en el cual trabajard. Como segundo paso, debe analizar las
probabilidades de concrecién de su emprendimiento; todo esto, siempre desde una vision
ampliay equilibrada que comprenda tanto lo técnico y econémico como lo financiero.

Es primordial comenzar por definir una herramienta que nos sera de mucha utilidad en
estatareay que de ahora en mas utilizaremos de manera constante, el PLAN DE NEGO-
CIOS.

¢ QUEES?

Es un documento dispuesto con el objeto de describir las metas del negocio y las que el
empresario se ha propuesto. Se elabora por escrito siguiendo un proceso légico, progresivo,
realista, coherente y orientado ala accién, en el que se incluyen en detalle las acciones
futuras que habran de ejecutar, tanto el duefio como los colaboradores de la empresa para,
utiizando losrecursos de que disponga la organizacion, procurar el logro de determinados
resultados (objetivos y metas) y que, al mismo tiempo, establezca los mecanismos que per-
mitiran controlar dicho logro.

¢ CUAL ES LA NECESIDAD DE ELABORAR UN PLAN DE NEGOCIOS?

Su utilizacién es de vitalimportancia, pues con él el empresario se ve obligado a organizar
de una maneraldgicatodassusideas, separando porunlado las que conducen alareali-
zacion del negocio elegido, de aquéllas que sélo son una expresion de deseo y que en
definitiva no aportan nada util para el emprendimiento. Por ello la realizacion del PLAN DE
NEGOCIOS es algo indispensable, silo que se pretende es emprender algo con las mejores
probabiidades de éxito.
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ESTRUCTURA DE UN PLAN DE NEGOCIOS

Como formatoy estructura, no existe algo estandarizado para disefiar un Plan de Negocios,
yaque cada emprendimiento tiene caracteristicas que le son propias, que lo diferencian de
los otros y que en definitiva son los que hay que tener en cuenta para armar el Plan de
Negocios.

De todas maneras, normalmente su estructura es como la siguiente;

Secciones Propdsito de laseccion

Mision de laempresa | Responderalas preguntas:

» ¢Paraqué existe laempresa?
» ¢,Cual es su propaosito Ultimo?

Obijetivos Establecer con precisionlo que se pretende lograr como
resultado de laempresa.

Analisis FODA Identificar los obstaculos que se interponen allogro de los
objetivosy las condiciones positivas que favorecen dicho logro.

Planes de Accion Determinar las acciones que se deben lograr para alcanzarlos
objetivos establecidos con anterioridad.

Presupuestos En funcion de los objetivos y los planes de accion,
preverlosingresos, gastos de la empresay la rentabilidad.

DIFERENCIAS ENTRE UN PLAN DE NEGOCIOS Y UNA PROPUESTA FINANCIERA

Auna propuesta financiera se la puede extraer de un Plan de Negocios, porque es una parte
constitutiva de él, pero no siempre el propésito del mismo Plan de Negocios es servir de
apoyo ala propuesta financiera. Tenemos entonces que al Plan de Negocios esimprescindi-
ble como herramienta de operacion.

LAS PRINCIPALES APLICACIONES DE UN PLAN DE NEGOCIOS

» Sirve para poder presentar una propuesta ante socios, inversionistas, bancos o
bien otras empresas.
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Es uninstrumento util en el momento de tomar decisiones.
Constituye una guia para el planeamiento y el control del presupuesto de su
empresa.

CAPITULOS QUE LO CONFORMAN Y SUS CONTENIDOS BASICOS

Este seria un listado basico de las partes primordiales, pero que de ninguna manera agotala
estructura que usted le puede dar:

COoONoTRWNE

Introduccion.

Descripcion del negocio.

Descripcion de productos o servicios.
Clientes.

Competidores.

Ubicacion.

Precios.

Plan de Marketing.
Comercializacion.

Personal clave.

Materias primas.

Manufacturay produccion.
Estmacion de ventas.

Cuentade pérdidasy gananciasy flujos de caja.

Ahora explicaremos detalladamente en que consisten cada una de las partes enunciadas
anteriormente:

1. INTRODUCCION

Aqgui encontramos todos los elementos que al lector le permitiran conocer sus propositos,
quién es usted como “Empresa”, cuales son sus objetivos; enfin, le brinda un panorama
general de lo que le esta ofreciendo.

LA CALIDAD DE LA PRESENTACION ES MUY IMPORTANTE YA QUE PREDISPONE AL LEC-
TOREN SU FAVOR. DEBE TENERLO EN CUENTA.
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2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

En este punto debe dar a conocer el nombre de su negocio o su razén social, que puede
estarintegrado por el nombre de todoslos socios, de solo alguno de ellos, o bien puede ser
un nombre de fantasia elegido de comun acuerdo por todos los socios, que no necesaria-
mente debe coincidir con elramo o rubro del negocio elegido; debe consignartambiénla
fecha enla cual comenzd a operar, un curiculum de los socios que conforman lasociedad,
efc.

3. DESCRIPCION DE PRODUCTOS O SERVICIOS

Debe necesariamente exponer detalladamente lo que pretende vender. Porsupuesto quelos
detalles necesarios en la descripcion de un producto manufacturado no seraniguales alos
referidos a la definicion de un servicio.

Esimportante que resalte los detalles y métodos de innovacion que utilizé en su producto o
servicio y también silos ha patentado, si posee franquicias, licencias, etc.

Debe explicar de una manera convincente cuales son las ventajas objetivas que su producto
presenta frente alos que actualmente esta ofreciendo su competencia. Esto en muy impor-
tante, pues ayuda a sus potenciales clientes a optar o decidirse sobre la base de pautas
concretasyreales, que le sirven pararealizar la comparacion.

No utilice en la descripcion que realice palabras o tecnicismos de dificil comprension; sea
ameno, trate de convencer allector, de usted depende la decision que éste tomara.

4. CLIENTES

Lo que debe haceren esta parte es detectar cualesel area delmercado, su tamario, las
tendenciasimperantes, y todo aquello que le permita manejar con precision las pautas, para
lograr un mejor posicionamiento; a estos fines:
» Describira a sus clientes en forma detallada.
> Sifuera a vender en supermercados, enumerara sus nombresy cantidad de
establecimientos.
> Si prevé dirigirse a kioscos, discriminelos teniendo en cuenta su tamafio.
> Sivende al publico, podria ser necesario hacer dividisiones por sexo, edad,
gananciasanuales, etc.
> Sifuera posible, tratara de determinar cuanto esla contribucién de cada cate-
goria de clientes (p.ej. mujeres entre 30y 40 afios) a la facturacion total. Asi
podra determinar hacia dénde le conviene orientar todos sus esfuerzos (p.e.
en publicidad).
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» Unavez que haya descripto a su clientela potencial, debera sefialar por qué
piensa o cree que le compraran a usted. Las variables pueden ser entre otras el
precio, la calidad, la apariencia, el envase, el tamario, las caracteristicas fun-
cionales del producto o delservicio, lafama, etc.

Para finalizar, este sondeo de mercado que le proponemos realizar, debera comprender
Ccomo minimo:

» CLIENTES.

» OPINION DE ESTOS SOBRE LOS PRODUCTOS O LOS SERVICIOS.
» PANORAMA DEL NEGOCIO, EXPECTATIVAS.

RECUERDE:

NO SE PUEDE PREDECIR EL EXITO, PERO ALGUNAS VECES ES POSIBLE PREDECIR
LAS CIRCUNSTANCIAS ADVERSAS. DE SER ASI ABANDONE LA IDEA...

5. COMPETIDORES

De los éxitos y fracasos de los demas (en este caso, su competencia) siempre se puede
aprender, lo que a usted le implicara una disminucién de las probabilidades de fracaso o
bien unaumento de las posibiidades de éxito. Nunca descuide el factor competencia, obser-
ve su comportamiento, sus actitudes, de ellos podra sacar una valiosa informacion.

Para ello usted podra:

Identificar a sus competidores. De ser posible, con nombre y apelido.

Estimar el volumen de ventas que poseen.

Explicitara si usted esta compitiendo con empresas de tamafio similar o no.
Identificar sus caracteristicas operativas tales como:

» Calidad del producto o servicio.

» Horas de operacion, cantidad y calidad de su personal.

» Garantias que ofrecen al publico.

» Vias que utilizan para hacer la distribucion.

» Ellugar o base de operatividad, esto esla ubicacion del establecimiento.
» Formasy modalidades de promocion de los productos y/o servicios.

v v v Vv

Unavez obtenida esta informacion, debe proceder a procesarla, para darle mayor utiidad
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segunlosfines que persigue. Esto le permitira determinar cual es la firma que mas vende,
gqué caracteristicas operativas la hacen ser exitosa, cual esla compariia que esta fracasando
y por qué, precisar si el tamafio de la empresa en proporcional con las probabilidades de
éxito, y todo otro dato que en definitivale ayudara a un mejor posicionamiento.

6. UBICACION

Side lainvestigaciony el estudio que realizd, resulta que la ubicaciéon para su negocio esun
elementoimportante, debe tomarse el tiempo necesario para analizar los factores del mis-
mo que pueden influir en el desenvolvimiento comercial. Algunos de ellos pueden ser el
trafico existente enla zona, las posibiidades de estacionamiento cerca dellocal, la cercania
de otros negocios del mismo rubro, las caracteristicas de la gente que rodea el lugar (por
ejemplo sison en su gran mayoria estudiantes o gente joven), etc.

LA UBICACION ES IMPORTANTE DE ACUERDO AL TIPO DE NEGOCIO QUE USTED QUIE-
RE MONTAR.

7. PRECIOS

Porlo general, al precio lo determina el mercado donde el producto se vende, porlo que a
usted le restala tarea de precisar cual sera su politica de preciosy como ésta se sustentara.
En caso de que su precio sea distinto alos que reinan en el mercado, esta diferencia debe
fundamentarla, yasea enla calidad del producto o servicio, en sus accesorios, en la canti-
dadyenlacalidad, etc.

8. COMERCIALIZACION

Cuando establece su Plan de Negocios, sibien dentro de élsonimportantes el productoy el
precio que éste tenga, no por ello debe descuidar otros puntos que son necesariosy que
hacen alfactor “Comercializacion”, asitenemos:

> Estrategia de informacioén sobre el producto y/o servicio.

> Publicidad, entodo tipo de medios de comunicacion.

> Horario en el cual usted pondra a disposicion del publico parala ventasu
producto y/oservicio.

> Canal de acceso alos clientes, yasea via correo, venta directa, negocio ambu-
lante y/orotativo, etc.
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9. PERSONAL

Es esencial en cualquier empresa el factor humano. Su calidad (técnica, operativa, social y/
o cultural) influye decisivamente en los resultados de la empresa. Por ello, sea cuidadoso
cuando efectue laseleccion. Este esun factor clave.

Cuando deba ocupar un puesto de mayor responsabilidad, trate de utiizar aquellas perso-
nas de demostrada capacidad y voluntad. Entreviste al candidato y evalle su capacidad
paradesempenfarse en el puesto, en base a conversacionesy preguntas.

10. MATERIAS PRIMAS

Analice cuidadosamente las probabilidades de abastecimiento de los insumos y materias
primas que necesita para desarrollar normalmente su ciclo de produccion sin sufrir altera-
ciones criticas. Tenga en cuenta este factor decisivo.

En este punto confeccionara unalista de los proveedores masimportantes, explicitando
claramente el grado de confiabilidad en el aprovisionamiento. Citara, si correspondiere, el
origen e identificara las posibles alternativas de provision. Presentara las variaciones de
precio, calidady plazo de entrega que estima mas probables, considerando ademas sustitu-
tos de los elementos criticos.

SEPA DISTINGUIR LOS ELEMENTOS CRITICOS REQUERIDOS PARA SU NEGOCIO

11. MANUFACTURA Y PRODUCCION

Describira en detalle el proceso de produccion, cuando corresponda, acompariandolo de
graficos y/o diagramas simples, que permitan su visualizacion. Para plantas de produccion,
especifique cada equipo, cuantas personaslo operany sise trabaja con equipamiento mo-
derno o biense trata de equipamiento vetusto que debe serreemplazado en corto tiempo.

PREVER TODAS LAS SITUACIONES POSIBLES, AHORRA TIEMPO Y DINERO.
12. ESTIMACION DE VENTAS
Esaconsejable que haga una estimacion de ventas parasu empresa, a esta estimacionsela

suele hacergeneralmente de manera mensual.
Para procurar dicha estimacion, le puede ser Util acudir a métodos tales como:
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Comparacion con negociossimilares de competidores.
Cuanta materia prima compran sus competidores.
Ordenesde venta anticipadas.

Su propia experiencia.

v v v Vv

A estas fuentes de informacion se las denomina “indirectas”. Recuerde siempre que loim-
portante es que las cifras que usted obtenga sean razonables.

13. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS Y FLUJO DE CAJA O “CASH FLOW”

Sise dedica alafabricaciéon de algin producto, usted deberarealizar un presupuesto de
produccion, donde debe incluirlos materiales, la mano de obray todos los otros costos que
necesita para el normal funcionamiento de su establecimiento productor. Si provee senvicios,
entonces debera presupuestar los costos de operacion.

Ademas debe considerarlos costos de las ventas, distribucion, almacenamiento, publicidad,
promocion, etc. También los gastos generales de administracion que incluyen, entre otros:
los salarios, el alquiler, los impuestos, las comunicaciones, los honorarios de los profesiona-
les, etc.

Si obtiene esta informacién, conjuntamente con las inversiones que necesita su negocio, le
permitira calcular:

4 LA RENTABILIDAD.
4 SUVALOR ACTUAL NETO.
4 SU PERIODO DE RECUPERO.

Estos items constituyen los INDICADORES CLAVES para decidir acerca de la FACTIBILIDAD
O NO de su emprendimiento. Ademas le seran solicitados por inversionistas y/o entidades
bancarias.

CONSEJOS Y RECOMENDACIONES PRACTICAS

Al elaborar su Plan de Negocios, mantenga siempre en su mente las siguientes observacio-
nesyrecomendaciones:

> No crea que la elaboracién de un Plan de Negocios es algo sencillo y que
puede realizarse enun dia.
> Laredaccion de un Plan de Negociosrequiere tiempo, esfuerzo y energias (que

peg na



posiblemente debera sustraer de sus horas de descanso)... y paciencia... iMu-
chapaciencia! Sin embargo, los beneficios que le aportara compensaran el
sacrificio realizado.

Sea consciente de que cualquier elemento, factor o informaciéon que Ud. deje
fuera de su Plan de Negocios, es posible que se transforme en costos adiciona-
lesy en causas de pérdida de dinero. Lo que no se controla eficazmente, ala
larga o ala corta, es causa de desperdicio de dinero, de tiempo o de oportuni-
dades.

Recuerde que: su proposito final es aplicar, implantar, el Plan de Negocios en
todas sus partes; en consecuencia, ho incluya ningun elemento del que Ud. no
esté completamente seguro que podrarealizar. Sea practico y realista.

Un Plan de Negocios no tiene que constituir necesariamente un documento de
cientos de paginas. Siud. puede llegar a planteamientos concretos y sus pla-
nes de accién no son muy complejos, es muy posible que su Plan de Negocios
completo, norequiera mas de 7 0 10 paginas.

La elaboracién de un Plan de Negocios constituye un proceso interactivo. Esto
quiere decir que las distintas secciones que lo componen no deben considerar-
se como “secciones” estancas, como areas aisladasy totalmente independien-
teslas unas de las otras, sino que entre las mismas existe unalégicay fuerte
interaccion dinamica. Un nuevo dato, enfoque o informacién que surfjaenuna
delas Ultimas secciones, puede hacer necesario el retorno alas secciones an-
teriores y su modificacion. Lo mismo puede suceder sien una de las Ultimas
fases, usted se percata de que ha cometido algin error enlas secciones inicia-
les.

Su Plan de Negocios debera ser comprensible, completo, pero no complicado.
Deberaredactarse de maneratal que personas que no hayan participado en
su confeccién puedan seguirrapiday facimente lasecuencialégica de su pla-
nificacion. Ademas, deberaredactarse para que todaslas personas que debe-
ranimplicarse en él, puedan entender completamente las responsabilidades
guelescorresponden.

SEGUNDA PARTE

DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIOS

Unavez bosquejado el perfil del negocio acorde conla actividad elegida debera trazarun
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camino para definirlo, evaluarlo y determinar el nivel de riesgo que se esta dispuesto a
aceptar parallevarlo a cabo. La herramienta para ello es el PLAN DE NEGOCIOS.

Consu propio Plan de Negocios procurara que las politicas no cambien con brusquedad,
sino que se modifiquen, se adapteny se adecuen alas nuevas circunstancias que se vayan
planteando.

Porlo tanto un Plan de Negocios es:

> Un documento que describe los objetivos y las metas del nuevo negocio.

> Una metodologia que sirve para organizar lasideas, evitando olvidos o apre-
suramientos que pueden conduciro al fracaso.

> Unaforma de ordenar lainformacion, evitando su caracter subjetivo, opera
como un procesador.

> Una manera de juzgar la factibiidad de unaidea o negocio en forma critica.

> Una base que le permitira extraerinformacion pararealizar su carpeta de pre-
sentacion.

RECUERDE QUE DEBE:

Definir si su negocio sera de caracter permanente o tansitorio, definir la forma societaria
que éste adoptara (S.R.L., S.A., Cooperativa, Sociedad en comandita por acciones, Socie-
dad de capital e industria, etc.), y fijar politicas y objetivos de manera claray precisa.

EL DESARROLLO DE UN PLAN DE NEGOCIOS SE ENCUENTRA COMPUESTO POR:

> Una visidn estratégica de su empresa 0 negocio, que le permitira no sélo situar-
laenun contexto actual y futuro, sino también detectar oportunidadesy orien-
tar al negocio lamado PLANEAMIENTO ESTRATEGICO.

> Una evaluacion del mercado, para definirlos productos, establecer volimenes,
precios, forma de comercializaciony detectar ademas a los potenciales clien-
tes, llamado SONDEO DE MERCADO.

> Una definicién aproximada de los medios fisicos y de los recursos humanos
necesarios para poder levar adelante el negocio, denominado ANTEPROYEC-
TO.

> Una valorizacién de estos requerimientos, o que le permitira establecer su
PLAN DE INVERSIONES.

> Una andlisis de los egresos, ingresos y beneficios del negocio para un periodo
determinado, estableciendo asi un PLAN FINANCIERO.
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» Un andlisis de la factibilidad del negocio y de aquellos factores que masinci-
densobre él, evaluando en cada caso: ¢ QUE PASAS!...?, denominado ANALI-
SIS DE LA RENTABILIDAD Y DE LA SENSIBILIDAD DEL NEGOCIO.

» Unavez que determiné que se encuentra frente a un buen negocio, cuyoriesgo
esta dispuesto a aceptar, usted se podra plantear:

1) A quiénesinteresar para participar en el negocio.
2) A ddnde recurrir por créditos.

3) Qué limite de endeudamiento aceptar.

4) El nivel de participacion de los futuros socios.

Estableciendo asi un ANALISIS DE LA RENTABILIDAD DEL CAPITAL INVERTIDO.
Unavez que tengatoda lainformacion elaborada por medio de los pasos anteriores, usted

ya estara en condiciones de realizar una CARPETA DE PRESENTACION, en la que detallara
basicamente lainformacion elaborada en el Plan de Negocios.
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HERRAMIENTAS Y CONCEPTOS QUE LO AYUDARAN
PLAN DE MARKETING

Cada Plan de Marketing de un negocio es Unico, pues esta condicionado por las caracteris-
ticas propias de cada emprendimiento. En este punto hay que aclarar que no debe con-
fundirse el Plan de Marketing con el Plan de Negocios. El Plan de Marketing es parte
integrante del Plan de Negocios, es un instrumento que le brindara pautas de como lo-
grar los objetivos comerciales que se ha propuesto en el Plan de Negocios. De ahi que
deberecordar que:

“EL EXITO DE SU PLAN DE NEGOCIOS
DEPENDERA DE SU PLAN DE MARKETING™.

UN PLAN DE MARKETING ESENCIALMENTE BUSCA:

DEFINIR ELNEGOCIO.

DEFINIR LOS OBJETIVOS A ALCANZAR.

DEFINIR LAS ESTRATEGIAS PROPUESTAS PARA ALCANZAR CADA OBJETIVO.
DEFINIR LAS TACTICAS A UTILIZAR EN CADA ESTRATEGIA.

DESARROLLAR UN PLAN DE ACCION.

v v v v Vv

METODOLOGIA:

Lo primero en definir el NEGOCIO.

Enuno o dos parrafos describa: “En qué negocio se encuentra” y “Quiénes son sus clientes”.
Para ello utiice conceptos generales. Determine las caracteristicas de su empresa, lo que la
diferenciade otras.

Los siguientes puntoslo ayudaran a esclarecer la situacion, determinando cual es su posicion
en elmercadoy permitiendo trazar un Plan de Accion “realista”.

Diferencias conla competencia.

Puntos débilesy fuertes frente ala competencia.

Porcién delmercado que actualmente esta ocupando.

Porcentaje de los clientes que le generala mayor parte de sus negocios.

v v v Vv

Para ello utilizara variables tales como:
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Edad - Sexo - Educacion.

Factores que estan influyendo en sus decisiones.
Imagen delaempresa frente al publico en general.
Imagen de la empresa frente alos clientes.

Evolucion del negocio durante el primer afio de implementacion del Plande
Marketing.

Tecnologia utiizada.

Términosy condiciones de venta.

Nuevos competidores en elmercado.

Normativa vigente y relacionada con elnegocio.
Pautas comerciales utiizadas.

Organizacion interna del emprendimiento.
Capacitaciony entrenamiento del personal.

Manejo de lasituacién financiera.

Diferencias conlos productos y/o servicios ofrecidos.

v v v v Vv

Vv Vv vV vV vV vV v v Vv

DETERMINE LAS ESTRATEGIAS QUE UTILIZARA PARA PROCURAR ALCANZAR SUS OBJETI-
VOS, ESTAS PUEDEN SER:

Mejorar la presentacion de sus productos y/o servicios.
Incorporar nuevos canales para la distribucion.
Campaia de promocién paralasventas.

Disminucién de los precios.

Beneficios alternativos con el producto.

v v v v Vv

TRACE UN PLAN DE ACCION DE MAS LARGO PLAZO, QUE SE OCUPE BASICAMENTE DE:

> Nuevos mercados a los que se pretende llegar.
> Esfuerzos necesarios para ello.

PAUTAS PARA SER EXITOSO

Elempleo eficaz del tiempo:
Es necesario administrarlo en forma correctay asi poder realizar las tareas verdaderas del

emprendedor, que son la tarea creativa, la solucién de los problemasy la busqueda de
oportunidades.
Por eso lo brindamos algunos consejos que es conveniente seguir a fin de utilizar su tiempo
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maseficazmente.

Fije plazos:
Para todaslas tareas que se proponga, fiese siempre un plazo cierto, esto le brindara mas

rendimiento.

Establezca un programa de actividades para cada dia:
Confeccione una agenda donde aliste las tareas, asignando prioridades.

Use el teléfono:

Comuniquese via correspondencia solo siesindispensable. La carta escrita actia en un solo
sentido. La conversacion telefénica establece unavia en dos sentidos, lo que le permite tener
un acceso mas directo con su interlocutor ahorrando tiempo.

Escriba apuntes:
Sianota los puntos esenciales de los temas tratados tendra un registro valiosisimo de ideas,

nombresy datos.

Focalice sus energias:
No hagadetodoy aprendadecir“no”, ponga énfasis enlo mas urgente y necesario parala

empresa.

Programe detalladamente lastareas para cada dia:
De esa manera es posible que pueda hacerhoylo que pensaba hacer mafana.

Tome sutiempo para pensar:
La diferencia entre los que fracasan y los que tienen éxito muchas veces descansa en el

poder de reflexion. Hagase tiempo para pensar.

Consejos para ho malgastar su tiempo:
» No permitainterrupciones continuas por llamadas telefénicas. Quien atienda

elteléfono agruparalos mensajesy usted podra contestarlos todos juntos.

» Despeje su mesa de trabajo de todos los papeles no correspondientes a la
tarea que desarrolla en ese momento. Evitara asi distraerse.

» Asigne a cada trabajo una hora del dia, porlo general las tareas masimpor-
tantes se deben desarrollar alas primeras horas del dia, que es precisamente cuando
se encuentra mas despejadoy tranquilo.
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UNA CARACTERISTICA ESENCIAL DEL EMPRENDEDOR EXITOSO ES SU
CAPACIDAD PARA TRABAJAR DE MANERA ORGANIZADA, VALORANDO
EL TIEMPO COMO UNO DE SUS RECURSOS MAS PRECIADOS.

CAPACITACION

La clave del éxito de una empresa estd muchasveces en la gente que laintegra. Permita
participar asus colaboradores de los cursos y esquemas de perfeccionamiento disponibles o
gue ellos sugieran. Con personal capacitado, las pequefias empresas estan mejor prepara-
das para competir, aumentarla calidad de su trabajo y aumentar su productividad. Tengaen
cuenta que lafalta de capacitacion significa altos costos. Recuerde que la capacitacion es
una inversion. Una administracion eficiente significa lograr que todos hagan lo necesarioy,
al mismo tiempo, motivarlos a hacerlo 1o mejor posible.

“BENCHMARKING””: COMO COMPETIR CON LOS MEJORES

Benchmarking es unalocucioén inglesa que significa utilizar ciertos métodos de medicién
empresarial realizando una comparacion con las empresas mas exitosas en el mercado. Lo
gue se pretende con esto es poder visualizar el objetivo de manera concreta, mejorando as
elresultado buscado porsu empresa.

EIBenchmarking es unatécnica estratégica del emprendedor, utilizando para ellola compa-
racion como herramienta de mejoramiento; puede consistir, por ejemplo en:

> Confeccidn de unalista de las mejoras necesarias a fin de brindar una mejor
atencionalcliente.

> Capacitacion del personal para adaptar el producto o servicio alas necesida-
desy expectativas delmercadoy de los potenciales clientes.

> Adaptacion del producto al precio que el cliente esta dispuesto a pagar.

> Posibilidad de canalizar los reclamos de los clientes, por ejemplo, contando
conunteléfono de consultas, quejasy opiniones.

Trate de obtenerlainformacion exacta de las areas mas delicadas, ya que sobre estainfor-
macion fijara los objetivos.
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Como fuentes posibles, puede recurrir a:

Basesde datos.

Publicaciones especializadas de sectoresindustriales.

Publicacionesde profesionalessobre eltema.

Conferencias, talleres, seminarios, ferias, congresos, exposiciones, etc.
Consultores sobre eltema.

Informes anuales de compariias.

curwNE

¢COmo se mide la informacién obtenida del Benchmarking?

Elsistema que elija pararealizarla medicién es de vitalimportancia.

Lainformacién que se obtendra a través de encuestas o sondeos de opinidn, debe después
graficarla para asi visualizar mejor los resultados.

EL USO DE LA TECNOLOGIA - SU IMPORTANCIA:

Los cambios tecnoldgicos han influido enormemente enlas transformaciones producidas en
los Ultimos afios. Los pequernos empresarios deben estar al tanto de estos cambiosy de
como pueden afectar su negocio. La ventaja que tiene las pequefiasempresas esla de poder
reaccionar masrapidamente alas modificaciones reinantes en el mercado. Usted debe
actuar con firmeza para asi seguir la evolucién dentro de sus posibilidades.

Preguntese lo siguiente:

» ¢En qué grado influird esta nueva tecnologia en la situacién de su empresa
dentro de su actividad?

» ¢ Como influiran estas nuevas tecnologias sobre los beneficios de cortoy me-
diano plazo que pretende lograr?

» Frente a la planificacidon de metas de su empresa para los proximos afios,
¢ Como piensa que influiran estas nuevas tecnologias?

Recuerdeque:
LA TECNOLOGIA INFLUENCIARA EN LA

LA CALIDAD DE LOS SERVICIOS O PRODUCTOS QUE VENDA O FABRIQUE, Y EN
LA ESTRATEGIA DE SU COMERCIALIZACION.
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CALIDAD: CONCEPTO BASICO

Este capitulo ha sido extraido en gran parte dellibro “Customer Driven Project Management”
de Barkley and Taylor (McGraw Hill 1993).

Ensus origenesla preocupacion porla calidad nace conla aplicacion de métodos estadisti-
cos de controlde calidad después de la primera guerra mundial.

Durante la segunda guerra mundial el Gobierno Federal de los Estados Unidos obligd a los
fabricantes de articulos destinados al esfuerzo bélico ala utiizacion de métodos estadisticos
para asegurarla calidad.

Terminado el conflicto, los fabricantes norteamericanos no necesitaban ampliar sus esfuer-
zos para mejorar la calidad de sus productos. Japdn, en cambio, debia reconstruir suindus-
tria devastada porla guerray vio la calidad como un catalizador de ese desarrollo.

El préximo paso lo estimulé el gobierno japonés con la asistencia de expertos norteamerica-
nos.

Uno de esos expertos, W. Edwards Deming, ayudd a focalizar en hechos concretos la obse-
sibn japonesa porla calidad. La motivacion principal de las autoridades japonesas era la
creacion de fuentes de trabajo, ya que pretendian recuperar el nivelindustrial fabricando
productos comerciales de “calidad”. Deming demostrd alos japoneses cOmo mejorar la
calidady productividad a través de técnicas estadisticas.

La aproximacion de Deming al problema fue detallada en 14 puntos que publicé ensulibro
“Out of the crisis”. Sus 14 puntos actualizados son:

1. Publicite a todos los niveles los objetivos de la organizacion. Los duefios o
directivos deben apoyar continuamente estos objetivos.

2. Las técnicas nuevas que se apliquen deben ser aprendidas por directivos y
empleados.

3. Entienda el objetivo de lasinspecciones como elementos para mejorar los pro-
cesos y disminuir los costos.

4, Termine conla practica de elegir proveedores Unicamente en funcién del pre-
cio.

5. Mejore continuamente los procesos de producciény el nivel del servicio.

6. Institucionalice la capacitacion.

7. Enlos procesos productivos debe haber quien tome elliderazgo en las decisio-
nes.

8. Genere climadeinnovaciony confianzay deseche el cimade temor.

9. Optimice la organizacion para que coincida con los objetivos de la misma.

10. Elimine discursos con el propésito de motivar ala gente que trabaja.
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11. Eliminelas cuotas numéricas de produccion. Trate de mejorar la productividad
delos procesos.

12. Eliminelasbarreras que impiden que la gente se enorgullezca de su trabajo.

13. Estimule la capacitacion individual.

14. Actie paraobtenerlatransformacion deseada.

En general, los japoneses adaptaron, desarrollaron y mejoraron continuamente las directi-
vas de estos pioneros. Ellos formularon el concepto de mejora continua de la calidad y, como
consecuencia, avanzaron con pequefias mejoras sobre productos desarrollados original-
mente enlos Estados Unidos. La lista es infinita e incluye items como televisores, automaovi-
les, camarasfotograficas, teléfonos, semiconductores, etc.

El proximo movimiento en el tema calidad proviene de los Estados Unidos al final de los
arios 70. En esos afios la competencia de otros paisesindustrializados fue evidente paralas
industrias de los Estados Unidos, las cuales comenzaron ainvestigar métodos y formas de
aumentar la competitividad. Esto resulté en un nuevo interés en revisar las técnicas de
gerenciamiento empleadas por los japoneses. El nuevo movimiento haciala calidad se am-
plié a un concepto integral de gerenciamiento (management) que se conoce como TQM
(Total Quality Management o Gerenciamiento de la Calidad Total).

¢QUEES ‘TQM’?

TQM (Total Quality Management) es un concepto moderno que involucra temas de
gerenciamiento, productividad y mejora del producto y/o senvicio.

Es una filosofia y un conjunto de principios que el Departamento de Defensa de Estados
Unidos define de la siguiente manera:

“TQM (Total Quality Management) es una técnica estratégica de gerenciamiento integrado
con el objeto de satisfacer al consumidory que abarca a diigentesy empleadosy que utiiza
métodos cuantitativos para mejorar continuamente la organizacion.”

Otra definicidn muy coherente esla siguiente: “TQM es una filosofia de direcciény un
conjunto de principios rectores que pone énfasis através de la participacion de lagente y de
unametodologia estructurada para obtener una satisfaccion total del cliente”. De estasigla
inglesa, se hace el siguiente estudio:

Total: Significa el compromiso de todosy cada uno de losintegrantes de la organizacién en
un continuo esfuerzo de mejoramiento.

Quiallity: Significa satisfaccion total del consumidor.
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Management: Esta es unalocuciéninglesa que significa “trabajadores de conocimiento alta-
mente calificados”. Significa la obligacion de los responsables de mantener un esfuerzo
constante de mejoramiento y superaciony esto involucra especialmente a quieneslideranla
organizacion.

A QUIEN RECURRIR EN BUSCA DE AYUDA

Durante la vida de su empresa Ud. debera enfrentar distintos problemas de influencia deci-
siva sobre su negocio y quizas no tenga la informacién necesaria como para comprender a
fondo sus caracteristicas. Usted sabe que la ayuday la informacién estan en alguna parte,
pero no conoce como ubicarlas. Esimportante saber encontrarlas para poderrecurir a ellas
en caso de sernecesario.

Es cierto que uno de los factores distintivos del emprendedor es su independencia para
podertomar decisiones, pero es conveniente tomarlas estando lo mejorinformado posible,
de ahique:

1. Lasideasy puntos de vista de otras personas le permiten ver los problemas
desde diferentes angulos.
2. Cuando se cuenta con mayor informaciéon hay mejores probabilidades de to-

mar unadecision acertada.

Lainformacion puede provenir de multiples fuentes: algunas son gratuitas y otras pagas.
Veamos algunas gratuitas:

Proveedores: Para ellos, el progreso de su empresa es muy importante. Son unaimportante
fuente de informacién sobre métodosy actitudes de los competidores, dado que conocen
firmas parecidas a la suya que tienen éxito enlos negocios.

Otros empresarios: Las numerosas dificultades comunes a todos los empresarios pueden
aliviarse con elintercambio de ideas. En ciertas ocasiones el hecho de que sean competido-
res en el mismo ramo imposibilita un didlogo franco. Pero existen una serie de problemas
similares para empresarios de distintos rubros entre los cuales puede generarse, por inter-
medio de un didlogo, una serie de soluciones a dichos problemas.

Bancos: Una estrecharelacion con el gerente del banco es una excelente fuente de informa-
cién sobre lasituacion econémicareal, y los consejos sobre aspectos financieros de alguien
gue tenga una amplia experiencia bancaria son de inapreciable valor.
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Su propio personal: La gente de suempresa que esta directamente relacionada ala clientela
esunavoz que debe ser escuchada siempre. Las sugerencias de este personal seran
substancialmente validas si, ademas, ellos perciben que el empresario les presta la debida
atencion.

Los clientes: Esta informacion esla que mas cuentay la que debe ser escuchada con mas
atencion, pues manifiesta directamente las necesidades, gustos, exigencias, etc.

Las camaras empresariales: Para tener herramientas de comparacion entre empresasde la
mismarama de actividad, las camaras empresariales proveen datos estadisticos e informa-
cidbnsobre lamarchade la actividad. Algunos datos estadisticos provistos de fuentes oficiales
sonimportantesy de gran utiidad. Temas como accién politica en defensa de la actividad,
capacitacion gerencial y tecnoldgica, investigaciones, encuestas, datos sobre la organiza-
cion de ferias y exposiciones, forman parte de la actividad de las camaras empresariales.
Todo ello contribuye a ampliar la perspectiva del empresario y darle una mayor chance de
éxito a su empresa.

Universidades y bibliotecas: A veces existe un buen vinculo entre el sector educativoy la
pequefiaempresa.

Universidades, colegiosy bibliotecas pueden tener mecanismos de vinculacion para satisfa-
cerlas consultas del sector privado constituido por las pequefias y medianas empresas.
Informes, revistas, bibliografia, pueden ayudarlo a solucionar sus problemas.
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Su propio personal: La gente de suempresa que esta directamente relacionada ala clientela
esunavoz que debe ser escuchada siempre. Las sugerencias de este personal seran
substancialmente validas si, ademas, ellos perciben que el empresario les presta la debida
atencion.

Los clientes: Esta informacion esla que mas cuentay la que debe ser escuchada con mas
atencion, pues manifiesta directamente las necesidades, gustos, exigencias, etc.

Las camaras empresariales: Para tener herramientas de comparacion entre empresasde la
mismarama de actividad, las camaras empresariales proveen datos estadisticos e informa-
cidbnsobre lamarchade la actividad. Algunos datos estadisticos provistos de fuentes oficiales
sonimportantesy de gran utiidad. Temas como accién politica en defensa de la actividad,
capacitacion gerencial y tecnoldgica, investigaciones, encuestas, datos sobre la organiza-
cion de ferias y exposiciones, forman parte de la actividad de las camaras empresariales.
Todo ello contribuye a ampliar la perspectiva del empresario y darle una mayor chance de
éxito a su empresa.

Universidades y bibliotecas: A veces existe un buen vinculo entre el sector educativoy la
pequefiaempresa.

Universidades, colegiosy bibliotecas pueden tener mecanismos de vinculacion para satisfa-
cerlas consultas del sector privado constituido por las pequefias y medianas empresas.
Informes, revistas, bibliografia, pueden ayudarlo a solucionar sus problemas.
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DETERMINANDO UNA PLANIFICACION ESTRATEGICA

Unavez que determina laidea que desea llevar a cabo, debe analizar diversos puntos que
indudablemente se plantean, tales como el acceso al mercado, el objetivo del negocio, la
competencia ala cual se debe enfrentar, entre otros.

Dadas asilas cosas, lo que se pretende con este capitulo es que no disperse sus esfuerzos,
sino que por el contrario, determine estratégicamente una planificacion, para asi coordi-
nar las actividades concatenadamente hacia el mismo objetivo. Esto implica la determina-
cién de la Politica Empresarial.

Por lo tanto, es necesario que haga una medicién de los recursos y posibilidades ciertas
conlos que cuentay poder asi no sélo disefiar el emprendimiento, sino también la estra-
tegia que practicara para alcanzar el éxito. La definicion de la estrategia es el resultado al
cual se llegarda como consecuencia del andlisis de las:

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS QUE EL MEDIO EXTERNO PRESENTA VERSUS
LAS FORTALEZAS Y DEBILIDADES QUE EL NEGOCIO POSEE.

CON EL PLANEAMIENTO ESTRATEGICO USTED PODRA:

1) Tener una vision realista de su negocio.

2) Contemplarla viabiidad de recurir a fuentes de financiamiento externo.
3) Medirsu actuaciony mejorarla cuando haya desvios.

4) Tomar decisiones sobre bases correctas.

5) Fortalecer su relacion con los socios.

6) Motivar alos empleados, ya que conoceran el destino del negocio.

TODO PLAN ESTRATEGICO ESTA COMPUESTO POR:

» Un Analisis Externo, que apunta areconocer las oportunidadesy amenazas
gue elmediole presenta.

» Un Andlisis Interno, que pretende determinar cuales seran las fortalezasy debi-
lidades de lo que proyecta, para enfrentar exitosamente un medio externo so-
bre el cual no tiene control.

Unavez realizado este analisis, obtendra como resultado las variables masimportantesy
que influirdn en el normal desarrollo de su negocio; por lo que si el fruto del estudio practi-
cado arroja un resultado negativo, entonces es conveniente que se reformule laidea de
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emprendimiento que pretende llevar a cabo. Ello implica quiza modificar propésitos y obje-
tivos, 0 buscar una alternativa para hacerlo masrentable. A través de estas simulaciones se
observaran no sélo las variaciones del riesgo para distintos escenarios sino el “grado de
dependencia” del negocio conrespecto a determinadas variablesinternas o externas.
Veamos en detalle cada parte del Plan Estratégico:

ANALISIS EXTERNO

Aquise encuentran determinados factores que escapan al control voluntario que uno preten-
de practicar. Entre ellos, encontramos:

Los Clientes:

Elindividuo consumidor, procurando identificar sus necesidades no satisfechas, las caracte-
risticas personales que posea, los habitos de consumo, laimportancia que el producto pre-
sente para ély losfactores de eleccion y de decision que posea.

Se debe tener presente que laidea o el negocio estaran dirigidos siempre al cliente y que
s6lo él es quien tomarala decision de “comprar” el bien o servicio ofrecido.

El Mercado:

Unavez determinadoslos clientes por categorias, debera precisarla densidad o dimensién
del grupo que posee dichos atributos. Para ello debera evaluar la informacién disponible.
Debe considerar en estainformacion aspectos tales como:

La correlacion con variables econdmicas.
La distribucion geografica.

Elgrado de respuesta del mercado.
Lamagnitud del mercado actualy futuro.

v v v Vv

El conjunto de lainformacién obtenida le permitira cuantificar el mercado al que se dirija el
emprendimiento.

LaCompetencia:
En este punto queda comprendidala competencia actualy lafutura, la nacionaly extranje-

ra,la que se dedica a actividades similares, 0 ala elaboracion de productos y/o servicios
gue pueden sustituir o remplazar a los que son “objeto de su negocio”.
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Debe precisar de su competencia:

» Losrecursos técnicos, econémicos, financierosy humanos.

» La capacidad de produccion: actualy futuraque posea.

» La comercializacion: fuerza de venta, red de distribucion, service, publicidad,
estrategia comercial, etc.

LasTendencias del Contexto:

Aquidebe evaluar las situaciones que se presentan en el mercado actual, previendo su
futura evoluciény teniendo siempre en cuentala manera en que influiran en el desarrollo de
su negocio. Con ello usted lograra establecer el grado de adaptaciéon de su negocio al
entornoy contexto en el cual se desenvolvera, debiendo poner énfasis en el aspecto econé-
mico, social, palitico, tecnoldgico, cultural, demografico, etc.

ANALISIS INTERNO

Aqui alainversa del Andlisis Externo, se sitian aquellos factores que son controlables; es
decir, que estan dentro de la capacidad del emprendedor el modificarlos a fin de enfrentar
exitosamente al contexto.

Los principales factores a considerar son:

El Producto:
Es el “vinculo” que tiene con el cliente y que porlo tanto debe responder a sus necesidades.
Comofactores claves paralograr el éxito del producto debe analizar:

El ciclo de vida del producto.

El disefio, la presentaciony las normas de calidad vigentes.
Los requeriemientos de distribucion y fabricacion.

Los productos sustitutos y/o alternativos.

El grado de sujecién a cambios tecnoldgicos.

v v v v Vv

Sitrabaja sobre cada uno de estos aspectos, podra optimizar el producto y/o servicio de su
emprendimiento.

Teniendo siempre presente que debe adecuar su producto y/o servicio alas exigenciasy
demandasdelmercado actual.
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La Estructura de Costos:
Eslavinculaciéon que existe entre el costo de elaboracion del bien o servicio y su precio de
mercado.

DETERMINE LOS COSTOS DE SU NEGOCIO, NO LOS IMAGINE. PUEDE SER LA
DIFERENCIA ENTRE EL EXITO O EL FRACASO.

LaEconomia de Escala:

Resulta de encontrar unarelacion éptima entre los volimenes de venta proyectadosy lo
econdmicamente viable.

Generalmente, imagine requerimientos mayores a los necesarios; porlo que el concepto de
economia de escala le permitira definirla proyeccion del negocio en etapas, e incorporaren
forma paulatina los recursos fisicos en relacion con el volumen de ventas proyectado.

EL DESAFIO NO SOLO ESTA EN PRODUCIR MAS Y MEJOR,
SINO EN VENDER TODO AQUELLO QUE PRODUCIMOS.

LaExperiencia:
Hace referencia alos antecedentes e idoneidad enla actividad, ya sea del personal respon-

sable o de la empresa ensimisma.
Lo que se verareflejado en un mejor aprovechamiento de losrecursos y por ende enuna
mayor rentabilidad del negocio.

ESCUCHE, INFORMESE, APRENDA; NO DEJE QUE LO OBVIO LO SORPRENDA.

LOs Insumos:

Es importante que determine el precio, las reservas, la ubicaciéon u origen de los mismosy
las posibilidades de sustitucién de los insumos. Es un factor externo, dado que los parametros
indicados no son controlables porla empresa, pero sinembargo, es en esta etapa esdonde
se pueden adoptar soluciones para evitar una dependencia tal que los factores de la produc-
cién sean controlables por el contexto y no por el emprendimiento.

PREVEA MAS DE UNA ALTERNATIVA EN PRECIO Y CALIDAD,
ELLO LE OTORGARA MEJOR CAPACIDAD DE NEGOCIACION.

El Desarrollo Organizacional:
Comprende el estilo de conduccidny losresponsables en ejercerla, o sea los que posibilita-
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ran ellogro de los objetivos propuestos segun las politicas fijadas.

Este es unfactor preponderante enla presentaciéon de un emprendimiento. De la direccion o
gerenciamiento del negocio dependen muchasvecesla aceptacion por sus potencialesso-
cios como asi también el otorgamiento de créditos en las entidades bancarias y/o financie-
ras.

Unavez concluido el Analisis Interno y el Externo, ya se encuentra en condiciones de disefiar
su Plan Estratégico, pero: ¢ Comolo hara?

Aquii utllizard como herramienta el analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidadesy
Amenazas).

Este consiste basicamente en el uso de la informacién disponible para dar respuesta auna
serie de preguntas basicas. Sobre la base de estas respuestas obtenidas, estara en condicio-
nes de trazar un panorama objetivo del escenario en que se desenvolvera el negocio en el
cortoy mediano plazo, pudiéndose entonces fijar los OBJETIVOS y establecer asi una ESTRA-
TEGIA con su correspondiente Plan de Accidn para alcanzarlos.

Todo OBJETIVO se compone de tres partes bien claras y diferenciadas: el enunciado, la
magnitud y el plazo, esto con elfin de eliminar todo tipo de subjetividad, deseo oimprecision
en elmismoy hacerlo asi masreal.

Ejemplos:
» SH se ha fijado como objetivo para su nueva linea de productos, facturaren
dos afios un xx % de su actual nivel de facturacion.
» S & Asociados ha fiado como objetivo incrementar su cartera de clientesenun
afo aldoble de losactuales.

Unavez que establecio los objetivos del negocio, resultara necesario que precise una estra-
tegia que le permita ordenar el accionar de los factoresinternos a fin de dar cumplimiento
con ello. Trazar una ESTRATEGIA es el producto de buscary pensar en cOmo hacer paraque
los objetivos propuestos puedan cumplirse.

El desafio es trazar la ESTRATEGIA del NEGOCIO. Por lo tanto, guiado por el ANALISIS
FODA se plantearan diferentes soluciones o caminos que haran posible los objetivos fijados.

Veamos algunos ejemplos:
» Elemprendimiento se realizara en etapas, adecuando las inversiones al creci-
miento de las ventas.
» Las ventas se realizaran de manera directay personal ya que son el centro del
negocioylo que se pretende es dar una atencién personalizada a los clientes.
» Se acudira aferiasy eventos como una forma de promocién del negocio.
» Se implementaran planes de capacitacion paratodo el personal.
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NO OLVIDE:
SEA REALISTA AL TRAZAR SU ESTRATEGIA, PIENSE EN FUNCION
DE LOS MEDIOS CON LOS QUE CUENTA, PUES TRAZAR UNA ESTRATEGIA
CUYOS COSTOS DE IMPLEMENTACION ESTEN POR SOBRE SUS POSIBILIDADES,
SERIA SU PRIMER ERROR ESTRATEGICO.
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Unavez que determind el emprendimiento, el primer paso a seguir para la definicion de un
Plan de Negocios, acorde con el Plan Estratégico elaborado, consiste en poder estar en
condiciones de responder a preguntas tales como:

ESTUDIO DE MERCADO

¢ Quiénesson los clientes?

¢ QUé necesitan?

¢ Qué productos pondré enelmercado?

¢ Qué volumenes de venta espero?

¢Aqué preciosy condiciones podré venderlos?
¢ Como llegaré a mis posibles clientes?

¢ Cualsera mi estrategia comercial?

v v v vV v v v

Lasrespuestas a estos interrogantes se encuentran en el mercado; sélo a través del conoci-
miento que del mismo usted tenga podra definirlos objetivos y las metas a alcanzar, obtener
la posicion buscada en el mercado y trazar su plan de marketing.

EN SINTESIS, EL ESTUDIO DE MERCADO ES UNA METODOLOGIA
QUE LE PERMITIRA OBTENER UNA RESPUESTA A LOS
PRINCIPALES PROBLEMAS DE UBICACION, POSICIONAMIENTO
E INSERCION DEL NEGOCIO EN DICHO MERCADO.

PRINCIPALES FACTORES INTERVINIENTES
NO CONTROLABLES:

Son aquellos externos al negocio, sobre los cuales no se puede ejercer ninguna accion. Por
lo que, de las “proyecciones” que haga sobre ellos, y del manejo que realice sobre los
factores controlables, dependera el éxito del emprendimiento. ¢ Cudles serian estos princi-
palesfactores no controlables?

Larespuesta es:
» Demanda.
» Oferta.

» Tendenciasdel contexto.
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> Evolucién de los insumos y materias primas.
CONTROLABLES:

> Producto (forma, presentacion, calidad, etc.).
> Relacién costo-precio.
> Comercializacion.

Veamos ahora el detalle de los factores no controlablesy controlables.
No controlables:
Demanda:

Lademandano esunasola, sino que se la puede clasificar teniendo en cuentalarelacion
existente entre éstay el producto ofrecido maslas caracteristicas tipicas de cada mercado.
Asitenemaos, por ejemplo:

Seriauna demanda de tipo necesaria lareferida a bienes primarios de alto consumo, como
los alimentos, los medicamentos; en cambio seria una demanda de tipo temporalreferidaa
bienes de uso estacional, el caso de los uniformes escolares, los articulos de navidad, los
helados, etc.

Toda demanda presenta dos aspectos basicos: el cualitativo y el cuantitativo.

Aspecto Cualitativo:

Referido basicamente alastendencias de consumo intimamente relacionados al gusto, las
modas, lasinnovaciones tecnoldgicas, el precio, etc., las que son determinadas en el mo-
mento en que el cliente tomala decision de comprar el producto ofrecido.

Esta es una decision sumamente personal del cliente, donde usted no tiene dominio, esta
fuera de su control, porlo que su politica de comercio debe apuntar a captar la mayor
adhesion posible.

Porlo tanto reconocerlos factores que hacen alatoma de decision, diferenciando de los que
hacen ala eleccion, es esencial paralas ventas, identificando asi el perfil de sus potenciales
clientes.

TENGA EN CUENTA QUE LAS RAZONES PARA EFECTUAR UNA ELECCION NO
SON NECESARIAMENTE LAS MISMAS QUE RIGEN EN LA TOMA DE DECISION.
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Aspecto Cuantitativo:

Apunta ala cantidad de clientes que podran optar por los bienes y/o servicios que su nego-
cio ofrecera.

Se encuentra vinculado ala oportunidad que el mercado presenta, ya que no siempre es
factible encontrar un mercado en demanda, o con ofertainsuficiente.

Enresumen, con el Estudio de la Demanda debera basicamente procurar respuesta alas
siguientes preguntas:

Aspectos cualitativos del cliente:
» ¢ Cudl eslanecesidad que busca satisfacer?
¢ Qué cualidad distintiva busca en el bien?
¢Aqué estrato socio-cultural corresponde?
¢Aquésexoyedad pertenece?
¢ Cudlessonlos factores de eleccion?, por ejemplo:
la estética, la calidad, el servicio, el precio, la marca, el cumplimiento, etc.
» ¢ Cudlessonlos factores de decision?

v v v Vv

Ofena:

Este factor, conocido también como competencia, debe estudiarse no sélo teniendo en cuen-
tala oferta de productos o bienesidénticos a los que usted ofrece, sino también teniendo en
cuenta aquellossimilares, alternativos y accesorios que el mercado actual ofrece, tanto a
nivellocal, como exterior.

La oferta, aligual que la demanda, presenta caracteristicas, CUALITATIVAS Y CUANTITATI-
VAS, la que se obtendran al estudiar el mercado, pueslainformacién acerca de los compe-
tidores, esta en sus clientesy en sus proveedores.

A ellos podra acudir procurando obtener opiniones acerca de los principales aspectos cua-
litativos, como laimagen empresarialy comercial, el estilo de atencion, el grado de cumpli-
miento, la constancia en la calidad de los bienes y/o servicios y el personal clave.
Tambiénlos clientesy proveedoresle informaran sobre las principales caracteristicas cuan-
titativas de su competencia, como la participacion en el mercado, la antigiedad en el mis-
mo, el precio y condiciones de venta ofrecidos, la capacidad de produccion, la cantidad de
competidoresy los potenciales competidores, la ubicacion geografica, etc.

Todo ello conduce aun punto clave ateneren cuenta:

DEBE ESTUDIAR A SU COMPETENCIA.
DESCUBRIR SUS FORTALEZAS Y DEBILIDADES, ANALIZANDO EN QUE DEBE
MEJORAR, PARA ASi SABER EN QUE DIFERENCIARSE.
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Tendencias del Contexto:

Estas abarcan los aspectos técnicos, econdmicos, socialesy legales con referencia al nego-
cioy alentorno del mismo. Determinando asi cual sera laincidencia de todosy cada uno de
estos aspectos en el emprendimiento.

Debe tener presente que:

SU NEGOCIO SE DESARROLLARA EN UN CONTEXTO CAMBIANTE.
INFORMESE, OBSERVE LAS TRANSFORMACIONES.
ADECUESE AL CAMBIO, NO SE ATE AL PASADO, YA QUE EL CONTEXTO
O ENTORNO MUCHAS VECES ES EL PIBOTE EN EL CUAL
SE APOYA EL EMPRENDIMIENTO.

Evolucién de los Insumos y Materias Primas:

Este esun aspecto del NEGOCIO al que se le brinda generaimente poca atencion, pudien-
doluego asi, convertirse en un factor decisivo, ya que la ausencia o cualquierirregularidad
gue se produzca en su hormal suministro afectara directamente alaIMAGEN y ala RENTA-
BILIDAD del negocio o emprendimiento.

Debe poner especial énfasis y cuidado entonces en: el origen de losinsumos, el tiempo de
provisionamiento necesario, la ubicaciéony la faciidad de acceso de sus proveedores, la
posibilidad de poder contar con mas de una alternativa, el precio y sus condiciones, la
distancia entre el negocioy el centro de abastecimiento de losinsumos o materias primas,
efc.

Controlables:
Producto:

Es quizas el masimportante de los factores controlables, no sélo porque es el “vinculo” con
el cliente, sino porque de su vida comercial, como asitambién de su capacidad de adapta-
cién almercado, dependera en buena medida el éxito o el fracaso.

El ciclo de vida de un producto esta compuesto de las siguientes etapas: lanzamiento, creci-
miento, madurezy declive. En cada unade ellas, debe estar atento a aspectostalescomola
competencia, los beneficios obtenidosy los que se pretenden obtener, el precio del producto
y/o senicio, la distribucion parala venta, la publicidad que haga, las modalidades de venta
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y promocion (siempre enrelacion con la ofertay la demanda del mercado en el cual se
pretende mover).

Porlo tanto tenga presente al iniciar un negocio o alreposicionar sus productos que:

UN PRODUCTO NO CREA LA NECESIDAD, SINO QUE LA INTERPRETA.

UN PRODUCTO QUE INTERPRETA CORRECTAMENTE LAS NECESIDADES DEL
MERCADO ES POTENCIALMENTE EXITOSO.

UN PRODUCTO SE CREA PARA EL MERCADO AL CUAL VA A SER DIRIGIDO.

EL NEGOCIO DEPENDERA DE LA ETAPA DEL CICLO DE VIDA EN QUE
SE ENCUENTRE EL PRODUCTO.

Larelaciéon costo-precio:

Generalmente la mayoria de los emprendimientos PyMES no pueden fijar el precio de mer-
cado. Sin embargo, es necesario que tenga presente que uno de los objetivos de todo
emprendimiento o negocio es maximizar larentabilidad, porlo que debe teneren cuentalo
siguiente:

USTED NO FIJA LOS COSTOS, AL PRECIO LO FIJA EL MERCADO Y ESTE ES EL
RESULTADO DEL EQUILIBRIO ENTRE LA OFERTA Y LA DEMANDA. POR ELLO,
PREPARESE A COMPETIR CON LOS PRECIOS.

La comercializacion:

Implica todaslas acciones que debe realizar a fin de poder introducir los bienes o servicios
en el mercado. Abarca acciones tales como la promocion, la publicidad, la distribucion,
entre otras.

De comorrealice el producto, de la presentacion del mismo, de la manera en cémo lo
promaocione y/o publicite, del precio y de la atencion que les brinde a sus clientes dependera
el éxito de su emprendimiento.

Como diimos antes, Ud. debe estar bien informado, porlo que esimportante que sepa a
donde acudir para obtener dichainformacion. Ahiradica entonceslaimportancia del Estu-
diode Mercado.
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El propdsito de todo Estudio de Mercado sera siempre:

Lograrla definicién del producto.
Determinar el volumen de venta proyectado.
Establecer el precio y sus condiciones.
Definirlas pautas para la comercializacion.

v v v Vv

Para ello, le aconsejamos seguir un camino progresivo, que consiste en;

> 1. La definicién del problema.

> 2.Le determinacion de la fuente de informacion.

> 3.Laobtencién de lainformacion, esto llo puede hacer por medio de:
» Encuestas.
» Observacion Directa.
» Muestreo.

> 4. Procesamiento de lainformacion.

> 5. Conclusiones.

Veamos ahora cada uno de ellos en particular:

1. La definicion del problema

Lo que se pretende es delimitarla cantidad de productos a sondear, estableciendo de mane-
ra precisa, qué aspectos se pretende conocery fijando asi el mercado al que en principio
pretende dirigirse.

2.Ladeterminacion de las fuentes de informacién

Esta consiste en identificar de donde se obtendran los datos cualitativos y/o cuantitativos
necesavios, estableciendo para ello una metodologia. Generalmente las fuentes mas usua-
lessonlos clientes y lainformacion estadistica.

La informacion de tipo cualitativa, como el gusto, las preferencias, la insatisfaccion, las
expectativas, las opiniones de los usuarios que permiten descubrir nichos o aspectos rele-
vantes del mercado, se obtiene generalmente de los potenciales clientes del negocio, a
través de entrevistas.

Lainformacion cuantitativa, se obtiene por medio del estudio de las estadisticas o del
relevamiento de datos que pudierarealizarse.
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Recuerde:

SELECCIONAR EN FORMA ADECUADA LAS FUENTES EN FUNCION DE
LA INFORMACION QUE PRETENDE OBTENER, LE PERMITIRA LOGRAR
CONCLUSIONES PRECISAS Y CORRECTAS SOBRE
EL MERCADO AL QUE SE DIRIGE.

3.Laobtencién de lainformacién

Para obtenerlainformacién necesaria, no hay pautas generalesy pre —determinadas, sino
gue por el contrario, esto dependera fundamentalmente de las caracteristicas esenciales de
cadanegocio o emprendimiento, variando en cada caso concreto.

Sin perjuicio de ello, para obtener la informacién cualitativa que necesita, debe procurar
establecer contacto conlos potenciales clientesy competidores, siendo los medios mas usua-
les para ello:

» Lasencuestas.
» Los grupos motivacionales.

LasEncuestas:

Unavezresuelto qué sector social va a constituir el segmento de potenciales clientes a
estudiar (varones o mujeres; clase alta, media o baja; j6venes o adultos; etc.) se
confecciona una muestra representativa de todo ese segmento. Por ejemplo, sise
trata de un producto alimenticio de la canasta familiar, debe incluirse una proporcion
mayor de mujeres que de varones; y de mayores de 25 afios, que de jévenes o ado-
lescentes.

UN PEQUENO NUMERO DE ENCUESTADOS BIEN SELECCIONADOS,
ARROJA RESULTADOS MAS PRECISOS QUE UN NUMERO ELEVADO
DE UNA MUESTRA MAL ELABORADA.

Unavez que determind el sector a estudiar, debe elaborar un cuestionario, procuran-
do quelas preguntassean sencilasy acordes al nivel cultural delsegmento selecionado;
debe comprenderlas cualquier entrevistado sin necesidad de ahondar en explicacio-
nes, que no induzcan larespuesta, que contenga unasolaideay permitan unares-
puesta clara (no formular preguntas deltipo: ¢ A Ud. le gusta o no le gusta el producto
XX?).
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DISCRIMINE EN CADA CASO LA EDAD, SEXO Y CONDICION SOCIAL

DEL ENCUESTADO; PARA AVERIGUAR ESTO ULTIMO, PUEDE USAR

PREGUNTAS ACERCA DE LA OCUPACION, ESTUDIOS, MODELO DE
AUTOMOVIL, DONDE PASA LAS VACACIONES, ETC.

Las preguntas pueden ser abiertas o cerradas. Abiertas son aquellas en las que el
entrevistado puede explayarse sin imite alternativo. En las cerradas, en cambio, la
respuesta esta contenida en el cuestionario y el entrevistado debe marcarla opcién
gue considere mas adecuada. Las abiertas permiten conocer con mayor profundidad
opiniones, gustos y tendencias del mercado, pero resultan de muy dificil procesa-
miento. Por ello, es aconsejable no incluir mas de una o dos preguntas abiertas por
cuestionario.

Para el desarrollo basico de la encuesta siga estos pasos:

> Confeccione unallista de lainformacién que desea obtener.

> Elabore un borrador.

> Pruebe la encuesta-borrador con personas que no esténinvolucradas conla
investigacion.

> Analice eltiempo que necesitara para larealizacion de la encuesta. Si es muy
prolongado, abréviela.

> Elabore la muestra representativa.

Si el cuestionario es breve y no esta dirigido a un segmento del mercado muy especi-
fico, puede aprovechar loslugares publicos como las “colas” de bancos, estaciones
de ferrocarril, shoppings, aeropuertos, etc.

Alrealizar la entrevista, procure no efectuar ningun gesto, ademan o inflexion de la
voz que induzca al encuestado a darle unarespuesta distinta a la que espontanea-
mente le hubiera brindado.

Grupos motivacionales

Resultan de gran utilidad para obtener informacion de tipo cualitativa acerca de las
necesidades, tendenciasy expectativas de los potenciales clientes.

Elmétodo mas simple consiste en reunir grupos de no mas de siete personas con un
nivel culturalsimilar, para que conversensobre el producto. Para ello, puede hacérseles
conocer el articulo que pretende imponer en el mercado, o se puede guiar a los
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participantes para que hablen de productossimilares ya conocidos.

Puede utilizarse como “disparador” de la conversacion una presentacion del produc-
to, una degustacion, etc. Quién guie el grupo debe elaborar un esquema orientador
gue le permita hacer girar lareunién en torno de los aspectos de mayorinterés, en un
lapso que no conviene que sobrepase de los 60/90 minutos.

Para aprovechar al maximo esta técnica, esimportante no centrarse exclusvamente
enlaopinién de los participantes acerca de las bondades o defectos del producto en
si, sino que conviene tratar de observar cuales son los elementos no materiales -
también llamados “simbdlicos”- que rodean al producto, tales como su “imagen” o el
prestigio que confiere su posesion, u otros aspectos como la faciidad de adquiriio en
razodn de su distribucion, bocas de expendio, etc.

Clasifique las opiniones vertidas, utilizando variables tales como el sexo, laedad ola
clase social de los participantes. Esto le permitira orientar mejor la publicidad, por
minima que sea, e incluso, puede alertarlo acerca de la posibiidad de efectuar pe-
guefios cambios en el disefio o la presentacién de un mismo producto que le facilitara
la penetracion enlos distintos segmentos del mercado.

Es conveniente que conforme grupos reducidos de no mas de siete personas, estole
faciltaralatarea, ademas es aconsejable que ya enlareunion, busque aunatercera
persona para que haga de moderadora, en vez de hacerlo usted, pues esto le dara
mayor actividad y espontaneidad. Esta persona que haralas veces de moderador
debera procurar obtener lainformacién y las opiniones de los participantes, hacién-
dolo conlamayor neutralidad posible.

De todas las opiniones vertidas, ponga énfasis en los calificativos que se repitieron
varias veces en la entrevista, esto sin restarimportancia a las criticas que puedan
hacer del producto y/o servicio; esclichelas también, ellas le serviran para evitar erro-
res.

SELECCIONE DE ACUERDO AL MERCADO AL QUE VA A DIRIGIR SU
NEGOCIO, LA METODOLOGIA PARA OBTENER
LA INFORMACION QUE BUSCA.

Lainformacién de tipo cuantitativa se obtiene generalmente a partir de larecopilacion
de datos elaborados por organismos publicos o privados, y suele complementarse
conlaque se obtiene de las entrevistas.

Esimportante tener presente que a medida que se busca unainformacion estadistica
mas especifica, su obtencion se dificulta. Por ello, en muchas oportunidades debera
trabajar conlos datosinformales o conlos que se manejan enla actividad.
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Porlo tanto, este tipo de informacion pierde peso cuando:

> Elnegocio esté dirigido al mercado consumidor en general.
> Cuando se trate de un EMPRENDIMIENTO INNOVADOR, ya que por su carac-
ter, seraimposible contar con antecedentes estadisticos.

Basicamente, este tipo de analisis busca dar respuesta a larelacion de lademanda
conunavariable de tipo econémicay/o poblacional, buscando conocer su correlato
y, porlo tanto, de acuerdo alas proyecciones de éstas, se debe estudiar la evolucion
delasvariables que interesen.

Las variables econdmicas mas utilizadas son: PBI (Producto Bruto Interno), salario
real, poder adquisitivo, valor del délar, etc.

4, Procesamiento de lainformacién

Una vez obtenida lainformacion através de las vias usadas, debera hacer unarecopilacion
y expresar cada item en forma porcentual, a fin de sefialar los principales lineamientos del
mercado.

La proveniente de registraciones estadisticas, debera ser analizada a través de metodologias
especificas, las que permitiran trazar una grafica de su comportamiento en eltiempoy
proyectarsu TENDENCIA, siendo esto de validez para estimar las ventas o el comportamien-
to de alguna de las variables delmercado.

Esimportante tener en consideracion que un analisis estadistico:

> Es arientativo, ya que lo que hace es trazar un comportamiento probable.
> Se basa en hechos ya ocurridos.

5.Las conclusiones

Aellas se pretende arribar a partir de lainformacion obtenida, procuran establecer en
forma detallada datos:

Del producto
> Su descripcidny cual essu prestacion.
> Su fraccionamiento y tipos de envases.
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Delvoliumen de venta proyectado
» Cudlseralaventa maxima proyectada para su negocio.
» Cudalserasu participacion en elmercado.
» Cual serasu escalonamiento en el tiempo hasta alcanzar el 100% de la venta
maximaproyectada.
» A qué mercado se dirigira el negocio.

Del precioy sus condiciones
» Monto.
Formade pago.
Plazos de venta (créditos a compradores).
Volumen de crédito a otorgar como porcentaje de laventatotal.
Esquema de bonificaciones.

v v v Vv

De la comercializacion

» Imagendelnegocio.

» Estilo de publicidad.

» Forma de promocion.

» Fuerza de venta: sistema de comisiones, viaticos, premios.
» Canales de distribucidn con sus respectivos margenes.

Enloreferente al calculo del precio es conveniente que tenga en cuentalas siguientes consi-
deraciones:

1. ¢Se debe seguir una estrategia de penetracion del nuevo mercado, o se trata
de unamera operacion puntual?

2. Analizadoslos precios de la competencia presente en el mercado — objetivo:
¢Enquérango de precios se podria vender su producto en dicho mercado?

3. ¢ Qué tipo de descuentos deberia ofrecer su firma alos compradores? (tenien-

do en cuenta por ejemplo parametros tales como voliumen, estacionalidad,
formade pago, etc).

4. ¢ Cudlesson las alternativas de precio silos costos de su empresa aumentan o
disminuyen? ¢ La demanda en el mercado - objetivo es elastica o inelastica?

5. ¢ Existe en el mercado - objetivo una politica gubernametal de intervencién en
los precios?

6. ¢Lasleyes anti—-dumping del mercado — objetivo pueden presentar algun tipo
de problema?
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Los elementos basicos tradicionales que determinan un precio son: COSTOS,
DEMANDA DEL MERCADO Y NIVEL DE COMPETENCIA (Oferta).

Elsiguiente cuadro indica las clases de estrategias para los distintos precios alternativos:

ESTRATEGIA DESCRIPCION
Precio estatico El mismo precio atodoslos clientes.
Precio flexible Se ajustan los precios segun los distintos tipos de
clente.
Precio de penetracion Fijiacion de un precio bajo, para obtener acepta-
ciony participacion de mercado.
“Descremado” Fijar un precio alto para clientes selectos, para

maximizar beneficios a pesar del bajo volumen.

Mantenimiento de mercado

Absorberincrementos de costosy mantenerlos
precios estables, para mantener la participacion
demercado.
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ANTEPROYECTO DE LA EMPRESA

Lo que se busca principalmente en esta etapa es lograr la dimension fisica del negocio,
determinando los medios y/o recursos que usted necesite para elaborar, producir o prestar
el servicio o el bien elegido al realizar el estudio de mercado.

Elalcance de lo que haga en esta fase no reviste el caracter de definitivo, pues de lo que
basicamente se trata es de estudiar las necesidades, prever los problemas y asegurar la
realizacion del potencial emprendimiento.

Poreso lo que debe hacer eslo siguiente:

Primero ponga especial atencién en las definiciones que le son importantes y luego utilice
aquellassoluciones que técnicamente le sean beneficiosas. Una vez hecho esto, no deje de
individualizar cuales son los problemas; en todo esto nunca limite suingenio, sino que por el
contrario agudicelo, y fundamentalmente sea por sobre todas las cosas REALISTA.

Entodo ANTEPROYECTO encontramos seis etapas o pasosimprescindibles :

Anteproyecto de Ingenieria.

Seleccién delatecnologia.

Ubicacién delemprendimiento.
Cronograma de instalacion.
Evolucién de la producciony laventa.
Estructura de costos.

cuhwnNE

Todos estos puntos en su conjunto, le brindaran los elementos Utiles para poder determinar
y medirlainversion que necesita el emprendimiento elegido.

El grado de profundizacién, extension y detalle que usted le dé a cada uno de los items
mencionadosy que conforman el anteproyecto, dependera deltipo de emprendimiento por
el cual usted se decidié y también incidiran en ellos las instituciones o personas a las cuales
seleccione para presentar su carpeta con el plan de negocios. Por ejemplo: Silo que decidié
€s un negocio totalmente nuevo, es muy probable que abarque de manera total todos los
items que le indicamos. En cambio silo que se propone es ampliar, modificar o sustituir un
emprendimiento ya existente, con seguridad, desarrollara de una manera parcial los puntos
gueintegran el anteproyecto.

Veamos ahora cada uno de los pasos de un anteproyecto:
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1. ANTEPROYECTO DE INGENIERIA:

Lo que se pretende en este paso es describir los recursos o los medios fisicos indispensables
para que elemprendimiento se desarrolle de manera normal, esto con el objeto de lograr
poder contar con el presupuesto adecuado para procurarse los mismos. En esta fase tene-
mos, a su vez, algunas pautas que cumplir:

a) Los productostipo y su seleccion: Silo que usted va a producir o comercializar es
una ampliagama de productos o servicios debe necesariamente seleccionarlos con antici-
pacion. Esta seleccion se realiza en base a aquellos que sean los mas representativos de
todo el conjunto y sobre ellos trabajara en esta primera etapa del anteproyecto.

b) Definala capacidad de su negocio: Alrealizar el Sondeo de Mercado, usted ya hizo
un prondstico de ventas, sobre la base que este estudio le arrojé, debera definir el Plan de
Negocios. Estos estan intimamente ligados a las caracteristicas de cada mercado.
Utilizando como base este Plan de Produccion, debera definirla capacidad que necesita
parasu hegocio.

Vamos a un ejemplo practico: Supongamos que en este caso pensamos en unallibreria, se
preguntara ¢ Qué cantidad de estanteriasy vitrinas seran necesarias?, ¢, Cuales sonloslibros
gue masse buscan de acuerdo ala clase de clientes ala que aspiro llegar?, ¢,S6lo vendere-
mos libros o es conveniente incorporar elementos y Utiles que son accesorios?, ¢ Trabajare-
mos al contado o también con tarjetas de crédito?

De este ejemplo apreciamos claramente que existen dos clases de capacidades, porunlado
tenemosla CAPACIDAD REAL, que abarca ademas de los volimenes de actividad compro-
metidos, el rendimiento del proceso, las interrupcionesy los diversos factores que pueden
afectar ointerrumpirla productividad; y por otro lado se encuentrala CAPACIDAD MAXIMA,
la cual se diferencia de la primera en el nivel de utilizacién previsto parala unidad produc-
tiva. El nivel de utilizacién sefialara la “Capacidad Ociosa” que se reserve para atender
aumentos enla produccion o en el servicio, esto como un efecto producido por elaumento
en la demanda. Esto es sumamente importante para la seleccién y definicion del
emprendimiento, de los cuales se desprendera su dimension, debido a que un margen ensu
capacidad ociosa le ayudara a enfrentar las situaciones criticas que se le puedenir presen-
tando. Lo que no ocurre alainversa, ya que un margen en exceso enla capacidad ociosa,
lo colocara en unasituacion critica.

c) Pautas de Trabajo: Se trata de establecerla modalidad horaria de trabajo que se
cree necesaria paralograr desarrollar el emprendimiento. Como criterios para su determi-
nacion, puede optar porturnos al dia, horas porturno, los dias que son laborales al mes, los
meses laborales del afio, fechas no laborables a tener en cuentaetc.

d) Elegir el Proceso y seleccionar laTecnologia: Es conveniente en esta etapahacerla
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distincién entre procesoy tecnologia. Sibien ambos conceptosse encuentran estrechamente
unidos, la palabra proceso, ya sea un proceso administrativo o productivo, hace referencia
alasucesion de operaciones o actividades necesarias para poderlograr el producto desea-
do o brindar el servicio propuesto, pues es una secuencia légica; en tanto que la tecnologia,
comprende los medios que se precisan para cada operacion, que compone o integra el
proceso elegido.

En el ejemplo de lalibreria, el temarelacionado con el tipo de libros que se venderan tiene
un proceso integrado por: la determinacion sila libreria es infantil, juvenil o para adultos;
consultar a personas que estén en el mismo rubro, una vez realizada la seleccién, dirigirse a
los proveedores especificos deltema.

En cambio la tecnologia en este caso, nos aporta por ejemplo, informatica para realizar
encuestasy estudios de mercado, medios de comunicacion para contactamos convendedo-
resy proveedores delrubro elegido, entre otras.

€) Balance de Linea: Consiste en establecer cuales son los recursos de produccion
necesarios paralograr cumplir con el Plan de Produccién establecido, sin que se produzcan
iregularidades en el “Flujo Productivo”, teniendo en cuenta la capacidad real maxima pro-
yectada. Para ello, esimportante que no olvide que todo exceso representa invariablemente
un costo, que todo ahorro en demasia significa un “futuro problema”, que no se debe com-
prometer la funcionalidad del negocio, y por ultimo recuerde el viejo dicho: “ Lo barato,
siempre sale caro...”.

f) Distribucién de Planta: Cuando ya se ha establecido el proceso, la tecnologia esta
seleccionaday se determind el equipamiento conforme con el Plan de Negocios, queda
entonces disefiar la planta o el negocio.

Elmétodo utilizado por medio del cual se logra establecer la disposicion mas conveniente o
equilibrada de los elementos, productivos o no, directos o indirectos, requeridos por el
emprendimiento, se conoce con elnombre de “Lay Out”.

Este implica el partir de la unidad minima necesaria para el proceso, donde se debe tener
en cuenta la distribucion fisica de las maquinarias y/o equipos, los movimientos de personal,
losinsumos, medidasy colores, la iluminacion, la circulacion de aire, las condiciones del
ambiente que nosrodea, entre otras. Luego, a cada uno de estos factores estudiados, se los
vincula entre si, tratando de lograr asi una disposicion armoniosa acorde con las dimensio-
nes conlas que cuenta ellocal elegido para el negocio.

La distribucion juega un papel preponderante enla capacidad de respuesta que presentara
elnegocio alos cambios que se presenten, ya que la faciidad de adaptacion alasdeman-
dasy exigencias le permitira emprender nuevas actividades, ampliaciones o bien poder
emplearlos medios alos nuevos productos. A esto lo conocemos por “flexibilidad”, y sin
lugar a dudas le sera muy Uutil.
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Aldisefiar un Lay Out, debe tener en cuenta:

> Sitiene una mala distribucion, ésta se vera reflejada ala larga enlos costos.

> Las medidas elegidas, generalmente sonirreversibles, porlo que sino sonlas
adecuadas, terminaran transformandose en un gasto adicional.

> Debe evitar enlo posible losrecorridos innecesarios, ya sea de materiales como
de personal, pues éstos significan una pérdida de tiempo, lo que en definitiva
incidird en los costos.

> Los edificios estan disefiados para albergar al personal, a los equiposy a los
insumos, no a lainversa.

> Esimprescindible que tenga en cuenta futuras complicaciones, que pueden
acontecer, recuerde que debe sersiempre precavido.

Ahora que ya ha definido el Lay Out de su emprendimiento, debe establecer los requisitos
minimos paralas construcciones civiles, para contar con agua potable, con servicios sanita-
rios, parala circulacion del aire, la calefaccion, etc.

En grandeslineas, o que se pretende es un detalle basico, necesario para planificar el
presupuesto de la obray determinar las condiciones minimas de su disefio.

Cuando porlas caracteristicas del negocio se necesitan caminos de acceso, interioresy
playas de estacionamiento de granimportancia, es aconsejable analizar los movimientos
necesarios para las materias primas y otros insumos, como asi también los movimientos
que serefieren ala expedicion de los productos.

Esto esimportante enlos negocios ubicados en lugares que poseen accesos dificultosos o
bien que carecende ellos, como seria el caso de las explotaciones agro - industriales, en las
cuales se debe invertir para lograr tales canales o vias de acceso.

RECUERDE QUE:

EL ANTEPROYECTO DE INGENIERIA LE BRINDA TODA LA INFORMACION
TECNICA UTIL PARA DETERMINAR LOS MEDIOS FiSICOS DEL EMPRENDIMIENTO,
FACILITANDO DE ESTA MANERA LA CONFECCION DEL PRESUPUESTO
ADECUADO, DISMINUYENDO DE ESTA MANERA EL MARGEN DE ERROR.

¢Cual eslainformacion que todo Anteproyecto debe contener?
> Planosy esquemasde la planta.

> Normativa referida alos procedimientos del proyecto del negocio.
> Especificacionestécnicas parallevara cabo el proyecto.
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» Memoriatécnica, descriptivay de calculo.
» Lay Out de planta (disefio y/o distribucion de planta).

» Ingenieria preliminar de los procesos productivos, maquinarias y equipos em-
pleados.
» Ingenieria preliminar de las obras, instalaciones, procesos y equipos acceso-

rios de la manufactura.

» Determinacion de los caminos de acceso y de los espacios interiores, asi como
delas playas de maniobrasy estacionamiento.

» Requerimientos de personal, yasea directo o indirecto, con su correspondiente
organigrama.

2. SELECCION DE LATECNOLOGIA:

No se puede concebir elinicio de la seleccidn de tecnologia sin haber definido primero el
proceso productivo que se usara.

Debemosrecordar que el proceso productivo esla sucesidon de operaciones necesarias para
ellogro del bien o la prestacion del servicio planeado, y la tecnologia hace referencia a
aquellos medios que son necesarios para cada operacion, ya sea industrial, comercial o de
cualquier otra naturaleza que constituyen el proceso productivo.

Entonces, para el estudio y eleccion del proceso productivo, es aconsejable trabajar siguien-
do algunoslineamientos generales, como sonlos siguientes:

» Utilice métodos que ya ha utilizado o que sabe que otros emplearon.

» Enlo posible trate que éstos no necesiten demasiada tecnologia.

» Procure que los productos semielaborados y los terminados cumplan conlas
normas generalmente aceptadasy conlas exigidas.

» Emplee materias primas y suministros normalizados.

» Trate que alos suministros se los pueda facilitar algiin proveedor de su zona,
pues es alli donde implantara el negocio, evitandose asi futuras complicacio-
nes.

» Enlo posible busque mas de una alternativa.

» Cuando se fabriquen productos bajo licencia, respete y compatibilice las nor-
mas referentes alas condiciones requeridas en el pais de origen con el produc-
torlocal.

Cuando se trata de laseleccién de la tecnologia a aplicar, debe tener en cuenta entre otras
cosas, el grado de automatizacion, ya que este incide sobre la cantidad de mano de obra
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gue necesitara, y por ende enlos costos de la produccién, recuerde que la tecnologia de
avanzadaimplica un aumento enlos costos, por ende unainversion mas elevada, pero que
también puede significar que la produccion pueda superar lo programado normalmente.
Haga una comparaciontécnico-econdémica, en donde debe evaluarlos niveles de produc-
cion, calidad y otros parametros técnicos, frente al precio de adquisicion de los equiposy el
costo unitario de produccion.

Para obtener el costo de la produccién unitaria, debe comparary relacionar el valor de
comprade lasmaquinas con el nimero de unidades producidas, de esta operacion obten-
dra el costo de produccién unitaria, evidenciando asi el grado de beneficio de la tecnologia
instalada con la necesidad productiva del emprendimiento.

También debe procurarse informacion relacionada con los antecedentes existentes, sobre la
prestacion de la tecnologia, asi como del servicio de mantenimiento en plantas ya instala-
das, sin olvidar la posibilidad, en caso de accidente, de poder contar con los repuestos, el
tiempo en el cual obtendralos mismosy ellugar donde los encontrara.

Oftrofactor atener en cuenta sonlos gastos que demanda el mantenimiento de latecnologia
elegida, esto se encuentra intimamente relacionado con el valor de compra, pues general-
mente las modernas tecnologias de avanzada, si bien presentan un menor costo de mante-
nimiento, tienen precios mas elevados.

Tampoco debe perder de vista lo referente al espacio y al volumen fisico, fundamentalmente
en aquellos casos donde existan limitaciones en las superficies disponibles o en las alturas
de los edificios.

También debe analizar el consumo de energia eléctrica'y de otros insumos, ya que esto es
otro factor que incide dentro de los costos fijos.

Debe, ademas, procurar la flexibilidad en el equipamiento, esto significa que se lo pueda
utilizar parala produccién de otros bienes o servicios alternativos, lo que le evitara dolores
decabeza.

Sitiene en cuentatodo esto, laseleccidon de la tecnologia le sera una tarea mucho menos
complicada.

3. UBICACION DEL EMPRENDIMIENTO:

Todo se comprende mejor con un ejemplo practico. Supongamos, que elnegocio consiste en
abrir un comercio minorista; en este caso: ¢ Qué factores debe tener en cuenta? Como
primer paso, lo que se debe hacer es ubicar el area comercial, ya que es unaregla que los
clientes van a comprar siempre aloslugares mas cercanos, los que por ende le brindan
mayorcomodidad.

Ensegundo lugar, hay que estudiar atentamente los factores demograficos, analizarsila
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poblacién donde se encuentra usted y donde pretende montar su hegocio esta en condicio-
nes para comprar su producto o utilizar el servicio que usted le propone. Debe evaluar todos
los habitos de compra de la poblacién cercana ala ubicacion elegida.

Como tercer paso, observe como se da en ellugar elegido el trafico vehicular, ya que éste es
importante, pues en lugares donde la circulaciéon de transito es demasiado densa, comun-
mente la gente tiende a no detenerse, lo que implica que elacceso e ingreso asu negocio se
puede complicar; de ahi que estudie las posibilidades de facilitar un estacionamiento, evi-
tando complicaciones parasus potenciales clientes.

También debe evaluar en su estrategia la competencia existente; tenga en cuentas si existe
competencia cercadellugardonde usted pretende ubicarse yla convenienciade hacerloen
su caso, atrayendo de este modo a la clientela de su competencia. O sien cambio le convie-
ne establecerse en un arealejana para captar a otra clientela, la que en este caso serasuya,
evitando asi que compare entonces las diferencias existentes entre los productos o los servi-
cios que usted brinda con otros que se le ofrecen en elmercado.

Por Ultimo, debe analizar las posibiidades de atraccion que ofrece la cercania de los centros
comerciales masimportantes, como los shoppings o multimercados, que aseguran un flujo
constante eimportante de poblacién allugar.

Contodo esto, lo que se pretende es dejar en claro que el andlisis que debe hacer parala
localizacién del emprendimiento, no reside solamente en el aspecto patrimonial.

La ubicaciéon de un emprendimiento, independientemente de la clase de que se trate, se
encuentraintimamente vinculada alos factores que hacen posible su realizacion.

Entre ellos, se encuentran algunos como la aceptacion orechazo que hagala comunidad de
sunegocio, la disponibilidad de dinero con la que usted cuente, laidea de agrupamiento o
de descentralizacion que pretenda aplicar, losimpedimentos ambientales propios de lazona,
la magnitud que pretende de su futura empresa, existencia de emprendimientos similares
(yasean propios o de otras personas) y la complementacion o la integracion de los mismos,
la proximidad con otros mercados; entre otros, todos estos terminaran por influir en los
costosfinales.

A parte del analisis de los factores propuestos a manera de ejemplo, existen grandes
lineamientos que, de manera general, se aconseja seguir en latarea de la ubicaciéon del
emprendimiento. A estos lineamientos comUinmente se los suele dividir en cuatro pilares que
son basicos:

1. Posibilidad de abastecimiento de materia prima: es comun en los
emprendimientos que se caracterizan por realizar el procesamiento de grandes
cantidades de materias primas, como es el caso de industrias aceiteras, de
golosinas, de mermeladas, de jugos, etc.
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2. Proximidad con el mercado consumidor: propio de los emprendimientos muy
vinculados al cliente, que se encargan de la elaboracion de bienes de tamario
reducido pero con un volumenimportante en la produccién, como ejemplo
tenemoslaindustria de electrodomeésticos, de automotores, etc, productos que
se demandan en grandes cantidades.

3. Optimizacién de los beneficios: esto se utiiza cuando lo que se pretende es el
incremento de larentabilidad del negocio por medio de una ubicacién inter-
media entre los puntos descriptos mas arriba, por lo que la suma de factores
de produccién ayuda a lograr un costo minimo.

4, La concentracion: entre las actividades que puede elegir, se encuentran
aqguéllas que necesitan -en el medio en el cual se pretenden insertar- de la
cercania o proximidad de unaempresa, comercio o de la concentracion de una
actividad determinada. Esto genera en consecuenciaunamayor afluenciaenel
mercado, como es el caso de los centros comercialesy de las calles o zonas
caracterizadas porla dedicacion a un rubro o especialidad.

Para poder establecer una “ubicacion” aproximada del emprendimiento, se deben seguir
determinados pasos, consistentes en la correcta eleccion de los factores determinantesy la
aplicacion del criterio de ponderacion.

Como diimos antes, hay factores que son decisivos en la ejecucion del emprendimiento
seleccionado, de laseleccion que sobre los mismos uno haga, dependeraen granmedida el
éxito o no, del negocio. Algunos de estos factores son, entre otros;

Actitud de la comunidad frente al emprendimiento: esto es clave, sobre todo en aquellos
emprendimientos que son productores de residuos contaminantes, ruidos, o que desarrollan
actividades que pueden generar molestias en la comunidad cercana, lo que implicaun
futuro confiicto.

El Terreno donde se instalara el negocio: no puede descuidarse el estudio de las caracteris-
ticasfisicasy geoldgicas dellugar donde se emplazara el negocio elegido, en este punto se
debenrelacionarlas caracteristicas del terreno conlas de la actividad que se pretende llevar
acabo, enlo posible tratando de compatibilizarlas a ambas.

El Agua con la que se cuenta en la proximidad de la zona: este en uno de los recursos mas
importantes atener en cuenta, siendo practicamente indispensable en toda actividad pro-
ductiva, porlo que tampoco hay que descuidaro, recuerde que el agua esfundamental para
desarrollar cualquier tipo de actividad.
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Los Recursos Humanos o la Mano de Obra necesaria: es de granimportancia en aquellas
actividades donde se utiliza una gran cantidad de personal, tal el caso de industrias que
producen en varias etapasy donde todas ellas se caracterizan por la manufacturacion.

Actividad Comercial: Esto se encuentravinculado con el manejo externoy local que tendrala
empresa en el area donde se localice, sobre todo en aspectos tales como losreferentes ala
actividad bancaria, al contacto conlosrepresentantesy responsables de frmas comerciales,
etc.

Materias primasy otros insumos: se debe poner especial atencion enlas posibiidades de su
traslado, ya que esto puede ser una determinante de posibles complicacionesy atrasosenla
produccion.

Combustibles: eltema de los combustibles se debera estudiar sempre, teniendo en cuenta
losrequerimientos de laempresay los tipos de combustibles necesarios, asicomo la factibiidad
de provisidn de los mismos. No es o mismo tener una industria manufacturera que una que
necesite de tecnologia de avanzada; obviamente, los gastos en combustible variaran.

Incentivos fiscales y tributarios: Esto se encuentra vinculado ala politica de desarrollo que los
gobiernosimplementan paraincentivar al sector productivo, lo que puede derivar en bene-
ficios fiscales e impositivos.

Parallevar adelante el Plan de Negocios, este factor se debe tener en consideracion;
pero no desde el punto de vista de la rentabilidad del negocio, ya que el
emprendimiento debe serrentable en si mismo y no debe depender
de los beneficios externos con los que cuente.

Climay condiciones ambientales: en actividades productivas donde se necesita condiciones
ambientales estrictas, esto es de vitalimportancia.

Energia Eléctrica: lo fundamental atener en cuenta en este punto es costo de la energia
eléctrica, sobre todo en actividades que utiizan tecnologia de punta.

Servicios y prestaciones ala comunidad: si el emprendimiento necesita del desplazamiento
de grupos familiares, este factor tiene singularimportancia, ya que se debe tener en cuenta
laseguridady el esparcimiento que se le brindara al nicleo familiar. De no contar con ello,
se debe procurar suimplementacion necesariamente.
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Evacuacion de afluentes: Algunas actividadesson productoras de grandes de residuos, los
gue porsus caracteristicas a vecesresultan toxicos, los que terminan por alterar y contami-
nar el medio ambiente. En este caso, se debe contemplarla posibiidad de evitarlo o biende
disminuir su peligro, aunque ello implique un aumento enlos costos.

Canalesy vias de acceso: Tema fundamental en los emprendimientos que ocasionan un
gran movimiento en elsuministro, cargay descarga de las materias primas e insumaos, sobre
todosise trata de volimenes de importancia; tener en cuenta esto le ahorra complicaciones.

Infraestructuraindustrial: la existencia de un parque industrial 0 de una zona de concentra-
cion fabril puede incidir enlalocalizacion elegida, esto enlo referente a servicios conlos que
se puede contar directamente, en caso de localizar el emprendimiento en esta zona.

Todo esto es de vitalimportancia en lo que hace alalocalizacién del emprendimiento; se
debe procurar el analisis cuidadoso de cada uno de estos factores detallados, los que en
definitiva pueden condicionar de manera favorable o no al negocio.

Sise trata de un emprendimiento de tipo comercial o de los que tienen un contacto mas
directo con el consumidor final, hay que considerar la proximidad de un centro comercial,
como asitambién de las avenidas o calles masimportantes en cuanto a la circulacion pea-
tonaly vehicular, el valor del alquiler o de la propiedad, los competidores cercanos en la
zona donde se localizara el negocio, las limitaciones y prohibiciones municipales, asi como
también los requisitos exigidos para obtener la habilitacion correspondiente; en fin, todos los
elementosy factores que en este caso pueden serdeterminantes.

4. CONOGRAMA DE INSTALACION:

En este caso nos referimos al conjunto de eventos necesarios y que van desde elinicio del
estudio de factibiidad, como primer paso, hasta lograr poner en marcha el negocio.

El objetivo de esta etapa consiste enrealizar una planificacion sobre los tiempos necesarios
y estimados aproximadamente parala ejecucion, también en la determinacién de cada
actividad en particular como de todas ellas en cuanto a proceso concatenadoy necesario, y
elestablecimiento de unafechatentativa de inicio de las actividades.
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MEDICION Y ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

Cuando en el capitulo anterior tratamos de definir lo referente al tipo de bien o servicio que
se pretende producir, ala persona encargada de la direccién del emprendimiento, a la
manera en que se llevara a cabo la produccion y alos materiales o insumos necesarios para
ello, nos encontrabamos en la etapa del Dimensionamiento Fisico.

Unavez resueltos estos problemas, ahora le resta ocuparse de lo referente alo econémico-
financiero del emprendimiento elegido. En este capitulo trataremos de determinar la canti-
dad de dinero que es necesario para poner en marcha el negocio, el momento en el cual
hay que contar con estos recursos, las personas que se encargaran de aportarlos, larenta-
bilidad buscada, el margen de riesgos propios del negocio; en fin, todo lo referente ala faz
econdmicay financiera del emprendimiento.

Los principales puntos a considerar en esta parte, versan sobre las inversiones del negocio,
su financiamiento, los costos y el posible cuadro de resultados, el flujo de fondos, el analisis
delarentabiidad delnegocioy del capital, el estudio y la eventual eliminacién de riesgos.
El objetivo general, ahora, es convertir a términos monetarios el comportamiento futuro y
estimado del proyecto, paratomarla decision de ejecutarlo o no.

Tanto lo econdmico como lo financiero, se refieren en esencia a los mismos items, sin em-
bargo hay entre ambos unaleve linea que los distingue. La Dimensién Econémica, apuntaa
establecerlarentabilidad del emprendimiento, esta dimensién es conocida también como
TASA INTERNA DE RETORNO (T.I.R.)

En cambio, la Dimensidon Financiera, tiende a la determinacion de larentabiidad del capital
aportado al negocio, estableciendo asi pautas para comprobar sise cubren o nolas expec-
tativas de ganancia frente a otras alternativas que se pudieran presentar.
Independientemente de estas diferencias, que son mas tedricas que practicas, el
dimensionamiento econdémico - financiero es un sélo aspecto, que precisamente en este
capitulo se tratara de desarrollar.

Tenemos asilas Inversiones del Negocio; en este punto, como primer paso, se debe valorizar
los recursos fisicos necesarios para iniciar el emprendimiento, lo que le permitira lograr el
maximo de ventas que primeramente se proyectd en el Analisis de Mercado. En segundo
lugar, se deben analizar por separado los requerimientos fisicos propios del emprendimiento;
para ello es conveniente dividirlos en dos grupos, asaber:
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-En activo fijo.
1)- INVERSIONES FIJAS -IVA alainversion.
- Otros asimilables.

- Bienes de cambio.

2)- INVERSION EN ACTIVO - Créditos por ventas.
DE TRABAJO
- Disponibiidades minimas en cajay bancos.

Veamos ahora cada una de estas inversiones:
INVERSIONES FIJAS

Activo Fijo:

Por Activo Fijo se entiende el conjunto de bienes que tienen unavida Utily que se destinan en
formadirecta o indirecta al proceso productivo.

Lavida util es propia de los bienes que con el paso del tempo se van deteriorando, lo que
por ende les ocasiona una disminucion en su valor econémico, produciendo una deprecia-
ciény amortizacion en ellos.

Dentro de este conjunto de bienes que integran lo que se denomina Inversion Fija, existen
entre otros: la tierray otros recursos naturales, las obras civiles y otras construcciones com-
plementarias, las instalaciones, las maquinarias y los equipos con su correspondiente mon-
taje, losrodadosy equipos auxiliares, la infraestructura, etc.

Todos ellos se amoldaran a las caracteristicas que posea cada emprendimiento. Por este
motivo, cuando se detenga a estudiar y determine las inversiones fijas, de todos ellos elegira
los que mejor se amolden al tipo de negocio que planeainiciar.

Latierray otros recursos naturales comprenden el predio sobre el cual se realizaran las
construcciones necesarias parallevar a cabo el negocio.

Las obras civiles y sus construcciones complementarias comprenden lo referente a los edifi-
ciosindustriales, con elrespectivo detalle de lainversion en las areas productivas, de servi-
cios auxiliares, de administracion, los depdsitos, las calles, veredas y alambrados perimetrales,
el alumbrado correspondiente, los espacios verdes, los servicios sanitarios, el gas natural,
los desagiies pluviales y otras instalaciones de uso, necesarias para el personal.
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Todos estos bienes que de manera ejempilificativa se citan, son los que integran el Activo Fijo
y se caracterizan por deteriorarse con el paso deltiempo y por ende desvalorizarse, lo que
en algunos casos, puede significar que la vida util del bien sea superior a la del
emprendimiento. Esto constituye lo que conocemos como “Valor Residual”.

En cuanto alasinstalaciones, ya sean las referidas al area productiva o de servicio, necesa-
rias para el emprendimiento elegido, sonlas que se encuentran en el predioy cominmente
se refieren al gas natural, luz, agua industrial, aire comprimido y refrigeracion y/o calefac-
cion, entre otras.

Todas ellas, independientemente o en forma conjunta, seran valorizadas, conforme el presu-
puesto solicitado oportunamente. Asi mismo, habra que detallar siquedan comprendidos
los equipos; de lo contrario, estos se imputaran de maneraindependiente en otro rubro.
En cuanto alas maquinarias y los equipos, se analizaran todos los que sean necesarios para
el proceso productivo y que con anterioridad se detallaron en el ante-proyecto de ingenieria,
realizado oportunamente.

Enlo que hace al montaje de las maquinarias o de los equipos, se tendran en cuenta todos
los gastos necesarios para su instalacion, los que incluyen al personal especializado en ello,
el que sera contratado respectivamente, los elementos y materiales que se necesitaran para
su apostamiento como para su mantenimiento posterior.

Losrodadosy los equipos auxiliares abarcan el transporte, tanto elinterno como el externo,
imprescindible para el proceso, los que seran valorados a su precio de compra.
Lainfraestructura comprende lasinversiones que se deberanrealizar, a fin de poderlograr
la construcciéon y el montaje de los edificios y maquinarias; por supuesto que las mismas se
deben encontrar dentro del predio en el cual se levantara el emprendimiento.

Por ultimo existe un rubro de “varios*, donde se incluyen todos aquellos elementos que si
bien en el anteproyecto fueron determinados como necesarios, no se encuentran compren-
didos en ninguno de los puntos mas arriba descriptos. Seria el caso de los muebles, los Utiles
y otros elementos menores que se destinen directamente o no ala produccién, pero que en
definitiva son necesarios.

En este punto se ecuentran los “IMPREVISTOS”, ellos dependeran de la precision con la que
los rubros anteriores se hayan elaborado, del grado de incertidumbre reinante, de la expe-
riencia conlaque se cuente, de la variabiidad de los fondos aportados y fundamentaimente
deltipo de emprendimiento de que se trate.

Inversiones Asimilables:

Aqui se encuentran comprendidos los gastos realizados en la fase que abarca desde la
etapa preliminar ala ejecucion del negocio hasta la puesta en marcha del mismo. También
se los conoce con el nombre de Cargos Diferidos, pues se realizan antes de la explotaciony
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posteriormente se atribuyen como un gasto.

Los rubros que integran las Inversiones Asimilables son entre otros, las investigacionesy
estudios del emprendimiento, los gastos de instalacion e ingenieria, asi como los de puesta
enfuncionamiento, las patentesy licencias, los que conllevala organizacién de la empresa,
efc.

Enlo subsiguiente se desarrolla cada uno en detalle, asitenemos:

Los gastos y estudios del emprendimiento: son los gastos que se realizaron para llevar a
cabo lainvestigacion preliminar, estos comprenden el Analisis de Mercado, el Plan de Nego-
Ccios, etc.

La organizacion de la empresa hace referencia, mas en el caso de tratarse de un nuevo
emprendimiento, arealizarlo que se conoce con el nombre de “Estudio Organizacional”,
siempre acorde conla magnitud del emprendimiento o negocio a desarrollar.

La patentesy licencias: en caso de elaboracion de productos nuevos, es eleccién delem-
prendedor el adquirirlos derechos pertinentes sobre los mismos, los que son considerados
unainversion, ya que forman parte del patrimonio de la empresa.

Los gasto de puesta en marcha. instalacion e ingenieria: queda comprendido el pago del
personal técnico contratado para esta tarea, la mano de obra directarequerida en esta
etapa, el pago del personal administrativo destinado pata esta fase del proyecto, etc.
Aqguitambién se encuentra un rubro de “Varios”, donde estan los gastos que resultan de
dificil determinacion, pero los cuales invariablemente se presentaran, porlo que de manera
porcentual hay que tenerlos en cuenta.

IVA alainversion:

Portal se entiende el valor que resulta de aplicar alos rubros afectados por talimpuesto al
valoragregado, la alicuota correspondiente.

La devolucion que se haga de talimpuesto, sera sinintereses y constituye un crédito al fisco,
pues se aporta un monto que se integrara en las condiciones vigentes.

Cabe aclarar que los montos que se detallan en las inversiones necesarias para el
emprendimiento no incluyen el IVA, pues de ser asi se lo estaria considerando de manera
doble, aumentando de esta maneralainversion arealizar.

COSTOS FIJOS MAS COMUNES
> Personal de direccién, administracion, ventas, etc.
> Costos de produccion.
> Alquileresy arrendamientos.
» Seguros.
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Impuestos, excluyendo elimpuesto sobre los beneficios.

Honorarios profesionales, legales y similares.

Inversiones en actividades de marketing, tales como publicidad, promocién etc.
Energia eléctrica, agua, combustibles, utiizados en la direccién y administra-
cién delaempresa.

v v v Vv

Inversiones en Activo de Trabajo:

Por Activo de Trabajo entendemoslos bienesy cuentas necesarios en el emprendimiento en
la produccién y/o distribucion de los bienes o servicios. En el caso, por ejemplo, de tratarse
de unaindustria manufacturera, no es suficiente el contar con los equipos e instalaciones
necesarios para la produccion, se requiere ademas el aprovisionamiento de materias pri-
mas, repuestosy materiales, bienes en proceso de elaboracion, productos acabados, cuen-
tas por cobrar, entre otras cosas. En la actividad de tipo comercial o en la de servicios, se
necesita tener mercaderias, créditos a los clientes y disponibilidades minimas que aseguren
un normal funcionamiento.

Todo esto hasta aqui enumerado constituye lo que se denomina el Activo de Trabajo, el que
con precision, se encuentra compuesto por:

a Bienes de Cambio.
b. Créditos por Venta.
c Disponibiidades minimas en cajay en bancos.

Todos estos bienesy cuentas que lo integran se encuentran en constante circulacion o movi-
miento durante el afio, o sea que permanentemente se estan renovando, es por eso que
estos valores, a diferencia de los fijos, no sufren desvaloracion alguna.

Por el contrario, mantienen el valor econémico que poseen durante toda la vida util del
emprendimiento o negocio.

a.Bienes de Cambio:

Aquiquedan comprendidos todas las existenciasfisicas reservadasy que son Utiles y necesa-
rias para todo proceso productivo se encuentran, entre otras, el stock de produccién en
proceso, denominado de curso o semielaborado, que abarca latotalidad de la materia
prima en proceso de transformacion durante la produccion; el stock de materias primas (por
materia prima se entiende el insumo principal necesario parala elaboraciéon de un bien
determinado, asila cantidad de materia prima que se requiera dependera de las modalida-
des de produccién que se elijan, de las fuentes de provision de la misma, etc.); el stock de
productos terminados, aqui se encuentran los bienes ya listos para su venta, los que se
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valoraran de acuerdo al costo que hallan tenido en su produccion, sin considerar otro tipo
de gastos que no sean éstos; el stock de materiales, es el conjunto de insumos que se en-
cuentran en el proceso de produccion de manera directa o indirecta, pero que por eso no
son considerados materias primas (a ellos se los valorara conforme el precio de compra que
tengan); el stock de reserva de combustibles, es el almacenamiento de fluidos liquidos o
gaseosos a fin de asegurar un funcionamiento normal de las maquinas y equipos utilizados
en el proceso de produccion (el precio de ellos y su correspondiente valor, esde acuerdo al
valorde compra); el stock de repuestos es el almacenamiento de los repuestos que la planta
de producciénrequiere, ya se trate de repuestos productivos o improductivos (|os primeros
hacen referencia alos que corresponden a las maquinas o equiposy alas instalaciones
vinculadas de manera directa o indirecta ala produccion, los segundos en cambio, se refie-
ren alos que se necesitan para el mantenimiento de todo el emprendimiento); por dltimo
tenemos el stock de otros insumos, tales como los que se pueden considerar materia prima,
o combustibles, pero que son necesarios en el proceso productivo (el valor de éstos se deter-
minara por el precio que tenian almomento de su compra).

b. Créditos por venta:

Estd compuesto por el crédito que el negocio esta dispuesto a otorgar a sus clientes. Consti-
tuye uningreso de dinero que se materializara con posterioridad almomento de la venta,
pero gue constituye una entrada segura al fin, porlo que alinstante creara unanecesidad de
fondosy recursos para asegurar el normal giro del negocio, por ello no hay que descuidar
este aspecto.

c. Disponibilidades minimas en cajay en bancos:
Es el minimo de dinero requerido para lograr un funcionamiento normal en el negocio o
emprendimiento elegido, con él se asegura un fluir constante de fondos.

Luego de haber brindado un asesoramiento sobre los items importantes que arriba le indi-
camos, es conveniente, ahora que tiene un panoramamas completo de lo necesario para el
buen dimensionamiento financiero y econémico del emprendimiento, que tenga en cuenta
gue todos estos elementos indicados no siempre seran necesarios para su emprendimiento.
La elecciény utiizacion de cada uno de ellos dependera en gran medida deltipo de negocio
gue usted esta dispuesto a montar, por ello no se detenga enlos que le son indtiles, pongasu
atencion enlos que verdaderamente le sonimportantes.

A modo de sintesis ya estamos en condiciones de decir que la INVERSION TOTAL de un
emprendimiento esta integrada por una operacion sencilla, que esla siguiente:
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TOME LAS INVERSIONES FIJAS Y SUMELE A ESTAS LAS INVERSIONES DE ACTIVO
EN EL TRABAJO, DE ELLO OBTENDRA EL MONTO TOTAL DE INVERSION QUE
NECESITA SU EMPRENDIMIENTO O NEGOCIO PARA LA PUESTA EN MARCHA.

REALICE SU CALENDARIO DE INVERSIONES:

Sirealizé los pasos anteriores ya tiene el total de las inversiones necesarias para su negocio,
definiendo asi el marco econémico del mismo, que fue el primer paso a seguir.

Ahora hay que establecer el momento en el cual se debera contar con el monto de dinero
necesario. Para ello hay que vincular el cronograma estipulado anteriormente, el cuadro de
produccién del negocio y el de venta que ya fueron establecidos, todo ello en el
dimensionamiento fisico.

Atodaslasinversiones resultantes de las operacionesrealizadas, se las tendra que distribuir
particularmente, conforme alas necesidades temporales de la empresa, coordinandolas a
todas en su conjunto, con el objeto de estipular los plazos de inicio y de conclusion.

Todo esto lo va arealizar en el CALENDARIO DE INVERSIONES. En esta etapa sera necesa-
rio que tenga en cuenta que postergar las inversiones del negocio mejorara la rentabilidad
gue espera del mismo; por ello, las inversiones se deben hacer al compas siempre del
movimiento y crecimiento del negocio, recordando que inmovilizar injustificadamente el di-
nero, tambiénimplica alalarga un gasto. Tenga presente asimismo que sobredimensionar
sus stocks, es un aumento falso del patrimonio de su empresa; los requerimientos de cada
stock en particular se deben atender segun las circunstancias de cada caso especifico. El
paso siguiente sera entonces el INANCIAMIENTO DEL EMPRENDIMIENTO.

Esta etapa es posterior a la determinacion total de las inversiones necesarias para el
emprendimiento, es ahi cuando se nos planteaninterrogantes tales como: ¢, De dénde con-
seguiré el dinero paralograr larealizacion del emprendimiento?, ¢ Quiénes me lo brindaran
y comolo haran?, ¢ En caso de optar por un crédito, un préstamo, dénde debo dirigirme
parasolicitarlo?

Responder a estas preguntas es el objetivo en esta etapa que se denomina el
FINANCIAMIENTO DEL EMPRENDIMIENTO y que podemos decir que essin lugar a dudas,
la masimportante del PLAN DE NEGOCIOS.

Alcomenzar atrabajar en esta area, involucrara a socios, a otras personas o empresas que
puedan estarinteresadas, y también a bancosy entidades crediticias que seran el pibote del
financiamiento externo que se procurara.

Cuando se detecte que los fondos con los que cuenta no son suficientes para poner en
marcha el emprendimiento seleccionado, o cuando ya hayatomado la decision derecurira
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solicitar créditos, debe poner especial cuidado en esta etapa del proceso.
No se debe olvidar que cualquiera sea el origen o la fuente de los fondos con los que piensa
contar para el negocio, estos sempre deberan reunir la condicion siguiente:

EL TOTAL DE LA FUENTE DE FINANCIAMIENTO DEBERA SER IGUAL A LA INVER-
SION TOTAL DE NUESTRO NEGOCIO O EMPRENDIMIENTO ELEGIDO.

Dentro de las posibles fuentes de financiamiento para el negocio, se encuentran entre otras
el capital aportado, el capital de riesgo y los créditos.

CAPITALAPORTADO:

Generalmente esta compuesto por bienes, acciones, el aporte societario, los beneficios
impositivos, etc.

Dentro de los bienes se encuentran tanto los usados como los nuevos, comprenden el terre-
no, las estructuras edilicias, las maquinarias, entre otros, los que se valoraran conforme asu
precio de comprasise trata de bienes nuevos, y en el caso de los usados conforme al valor
dado en elinventario correspondiente.

También entra dentro del Capital Aportado la contribucién de cada socio, yasea en dinero,
en especie (como en el caso de trabajo, siendo el eiemplo tipico las sociedades de capital e
industria, donde unos socios colaboran con capital y otros con su trabajo) o también el
aporte de valores en efectivo, como en el caso de las divisas.

Por otro lado existen también las acciones, modalidad ésta que significa una capitalizacion
en empresas que se caracterizan porque cotizan en el mercado de valores, lo que asuvez
facilitala circulacién del capital y del factor humano dentro de la empresa.

Por ultimo se encuentran dentro de este rubro los beneficios impositivos, tipico de los
emprendimientos que se localizan en areas donde se implementa el sistema de promocion
industrial. Elacceso a este tipo de beneficios depende de que se cumpla conlos requisitos
exigidos para ello.

Los beneficios de este sistema pueden ser tanto de nivel nacional, provincial o municipaly
consisten en desgravaciones y/o diferimientos en materiaimpositivay de tasas, conforme a
lalegislacion vigente en cada zona en particular (leyes, decretos, ordenanzas, reglamentos,
etc.). Recuerde que debe tratar de compatibilizar de la mejor manera posible el o los dispo-
sitivos legales vigentes, con laidea de negocio que pretende llevar a cabo.
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CAPITAL DE RIESGO:

Aqui el aporte implica también una participacion en los riegos propios de la empresa, dan-
dose especialmente en donde el negocio parece ser promisorio, previéndose ganancias por
encimadelosvalores acostumbrados.

Losfondos de riesgo pueden asu vez provenir de distintas fuentes, ya sean internas (como
el caso de los aportes del circulo familiar, de amigos, etc.) o bien externas, como es el caso
delinversor particular, del socio industrial, de la coparticipacion solidaria (ejemplo tipico es
la Joint Venture, una asociacion entre empresas).

Se sugiere hacer unallista, donde detecte las prioridades que generalmente se deben plan-
tear:

Nivel de competencia.

Posibiidades econdmicas, financierasy técnicas.
Ventajastecnoldgicas.

Capacidad de gerenciamiento.

Integraciénregional.

Rendimientos o rentabilidad buscada.

Opcionesde compray promesade venta.

Ventajas delmercado potencial.

Ventas o compras a término.

Calidady caracteristicas de los productos y/o servicios propuestos.
Cambios enlastendencias, tales como la expansién o concentracion.
Elimpacto enlainsercién del producto o servicio, teniendo en cuenta los colo-
res, tamafio, volumen, peso, etc.

» ElKnow How (locucidéninglesa que significa: saber cdmo hacerlo).

Vv VvV vV vV vV vV vV vV vV v v v

LOS CREDITOS:

Cuando un banco presta dinero, se preocupa primordialmente por asegurarse la correcta
devolucion delmismo. Cuando decimos correcta hacemosreferencia a una devolucion inte-
gra, segunlas pautas establecidas respetando los plazos convenidos por la institucion.
Para esto el banco exigira garantias reales y codeudores, esto conindependenciade la
magnitud delnegocio.

Generalmente alos bancos lesinteresan poco los emprendimientos nuevos, ya que prefie-
ren conocer de cada solicitante, la conductay el modus operandi a nivel comercial.
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A veces se puede recurrir a lineas de créditos disponibles para fomentar los micro
emprendimientos; dichos créditos se manejan por medio de bancos también, en estos casos
disponer de un Plan de Negocios detallado le ayudara a obtener unarespuesta favorable.

En esta etapa de solicitud de créditos, los tramites suelen ser largos y engorrosos, siendo
conveniente ser cliente con anterioridad del banco donde se presenta la solicitud; por ello, le
sugerimos:

> Actlie de manera profesional y trate de demostrar siempre conocer perfecta-
mente elnegocio que desealllevar a cabo.

> Estudie cuidadosamente las tasas de interésy demas condiciones que le ofrez-
cacadabanco, estole ayudara a optar de manera masinteligente.

> Busque referenciasy péngase en contacto con los funcionarios de cada institu-
cién conlos cuales ya tenga trato cordial 0 amistoso, nunca olvide las influen-
cias, sino que por el contrario utilicelas.

> Determine de antemano el monto del préstamo que se encuentraasu alcance,
para evitar de esta manera futuros dolores de cabeza.

Generalmente los bancosy otras instituciones, en formularios de tipo estandar, demandan
determinada informacion de cada uno de sus clientes. A continuacion le ofrecemos un lista-
do delos datos que comUnmente se requieren:

1. Monto solicitado: siempre determinado enla moneda de origenysise tratade
unaimportacion se acostumbrala modalidad FOB. En ambos casos, se debe-
ran adjuntar las respectivas boletas proformas. FOB, es una siglainglesa, que
significa “Free on Board”, que traducido al castellano quiere decir “Franco a
Bordo”, osea, que en el precio se encuentran todos los costos hasta la entrega
delamercaderia a bordo de la nave que la transportara.

2. Destino o0 Aplicacion: detallandose es este punto el bien que se pretende adqui-
rir.

3. Origen del Bien: se debe especificar el pais de procedencia del bien.

4, El Plazo de Gracia: comprende el plazo que se solicitay en el cual se abonaran
Unicamente los respectivosintereses del crédito que se solicita.

5. El Plan de Negocios: esto, en lo referente al negocio que se pretende instalar,
haciendo un detalle pormenorizado del mismo.

6. El Estado Patrimonial de las personas que se involucraran en el emprendimiento,
ysiesnecesario de los avalistas y/o codeudores solidarios 0 mancomunados,
segunseael caso.
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7. Los tres Ultimos Estados Contables de la empresa, en el caso de personasjuri-

dicas.
8. Las Relaciones Patrimoniales existentes, vinculos conlos que trabaje.
9. Un Indice de las Deudas contraidas en los Ultimos meses y un analisis de las

posibiidades de pago.

Usted debera analizar determinados datos pararealizarla eleccion correctadelbancoola
institucion a la que recurrira en busca de los fondos necesarios. ¢, Qué eslo que deberatener
en cuenta paratomarla decision?

En primer lugar, estudie la tasa de interés bancaria, la que puede ser de varios tipos (efecti-
va, sobre saldos, nominal, real directa, etc.), por otro lado debe tener presente el plazo de
gracia que le otorguen; el que puede ir desde meses hasta afios; otro dato a estudiar esla
amortizacion del crédito, el periodo y modalidad, que puede ser por adelantado o vencida,
y por tltimo no descuide los gastos bancarios que se requieren, estos gastos significan gene-
ralmente un porcentaje del monto del crédito que solicita, pueden variar en base al monto
requeridoy a cada institucion bancaria. Todo esto eslo que usted debe analizar antes de
optar por un banco o instutucion.

Sidecide entonces, acudir ainversores 0 bien a bancos o entidades crediticias para procu-
rarse el capital de riesgo, necesitara poseer una documentacion completay detalada sobre
los aspectosjuridicos, técnicos, de organizacion, operativos y de las caracteristicas persona-
les de losintegrantes de la direccién del emprendimiento o sociedad que esta dispuesto a
montar.

Enlas paginassiguientes, usted encontrara la documentaciéon requeriday laforma en que
debera presentarla ante el banco o institucién en la cual gestione los fondos que necesita:

PLAN DE TRABAJO
1. Defina en elinstrumento por el cual usted se esta presentando, el proyecto de
empresa que le ofrece aterceros.
2. Realice de manera general una descripcion del emprendimiento. En esta etapa

consignara los estatutos, el registro de accionistas, el acta de constitucionylas
publicacionesrequeridaslegaimente al efecto, los estados financieros de los
tres Ultimos afos, el balance, la cuenta de las pérdidas y de las ganancias.

3. Confeccione un pequefio informe en el cual de manera precisarealice una
resefia de como fue evolucionandolaempresa.
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Acomparie undetalle y ficha técnica de sus productos y/o senvicios.

Presente el organigrama o la estructura de la empresa, consignando los cargos

existentesy la distribbuciéon de las funciones, asi como también explicite el modo

derelacionamiento, tanto a nivelinterno como externo que poseala empresao
negocio.

6. Describalas materias primas con las que acostumbra a trabajar, los productos
basicos, laforma de abastecimiento, un diagramade la frecuencia con que se
provee de ellos y los consumos y rendimiento técnicos de los mismos.

7. EIMANAGEMENT, esto significa la presentacion de las personas claves o deci-

sivas a nivel de relaciones con terceros, en este punto incluya, de ser posible, su

apellidoy nombre, identificacion, edad, direccién, profesion, estudios realiza-
dos, experiencia profesional, ensintesis, posibilite un pequefio, pero completo,

curiiculum vitae de cada persona que lo represente y gestione sus negocios; o

gue le ayudara al banco atener asi un perfil de la empresa y de todoslos que

laintegran.

S

En el momento en que se decida por el financiamiento externo para su negocio o
emprendimiento, tenga en cuenta que debe actualizar lasinversiones a sus posibilidades,
ya, que como dijimos en su oportunidad, DEBE SER SIEMPRE REALISTA. Por otro lado, no
debe inmovilzar de manera innecesaria los capitales que posea, al contrario, ponerlos en
movimiento, sin aresgarlos inoportunamente, implica que obtendra una mayory favorable
respuesta frente a tercerosy a otras oportunidades.

Yadijimos que los capitales de riesgo implican un condicionamiento en el control del nego-
cio, porlo que debe analizar cuidadosamente laimplementacion de los mismos. Asu vez,
comparey analice las distintas propuestas que los bancos y entidades financieras le ofrecie-
ron, teniendo en cuenta el monto que solicita y el que realmente le adjudican, conladeduc-
cion correspondiente de los gastos administrativos, las tasas de intereses aplicadas, los pla-
zos de gracia que le concedan, las garantias que le sean exigidas, etc. En suma, todoslos
datos que en definitiva le ayudaran arealizar una correcta elecciéon almomento de decidir-
se. Piense siempre antes de actuar compulsivamente y sobre todo, tdmese eltiempo que
estime necesario paraello.

COSTOS Y CUADRO DE RESULTADOS DEL NEGOCIO:
Entodo lo que hemos desarrollado mas arriba, se plantearon las inversiones que necesita

un emprendimiento segun el dimensionamiento fisico que se pautd, y asu vez detectan las
posibles fuentes de financiamiento externo, a las cuales podra recurrir en caso de asi

peg na



necesitarlo, para poder llevar a cabo el negocio propuesto.

Se puede decir entonces, que ya conoce elmonto de dinero indispensable parainstalar o
iniciar su negocio.

Apareceran entonces, una serie de interrogantes que con seguridad se plantearay alos
cuales necesitara responder con premura. Se preguntara: ¢ Cual sera el nivel de gastos
mensuales que tendra el negocio?, Las ventas ¢, Seran superiores alos gastos?, ¢ Frente alos
compromisos contraidos, estaré en condiciones de responderlos? De los gastos que ya co-
noce, ¢ Cualesse mantendran constantes?

Es por eso, que precisamente en esta parte del capitulo, lo que queremos es ayudarlo en esta
tarea, brindandole unaserie de pautas, que le allanaran el camino.

Como primer paso, debe conocer cualessonlos costos operativos o de explotacion de cada
periodo, luego analizar si usted esta trabajando o no conlos margenes de utiidad pretendi-
dos, si el tamafio de su negocio es el 6ptimo, esto con el objeto de poder verificar silas
inversiones propuestas son correlativas a los posibles pronésticos de ventas con sus respec-
tivos costos; lo que de ser asi, le permitira un retorno mucho mas veloz de lainversion.

De no ser asi, todavia esta en condiciones de reformular su plan de negocios, o de adaptar
el producto o el bien que pretende ofrecer, alasdemandasy requerimientos del mercado o
delosinversionistas, aumentando de esta manera sus posibiidades de ventas.

Pasemos ahora al temareferente alos:

COSTOS O EGRESOS:

¢ Qué son los Costos?

Podemos decir que los costos “abarcan todas las erogaciones que se deben realizar en un
determinado emprendimiento, durante un plazo de tiempo, a fin de producir, administrary
comercializarlos bienes y/o los servicios que constituyen el objeto del negocio que implica
una disminucion de los recursos financieros de la empresa“.

Cuando se elabora el Plan de Negocios, de una manera estimativa, se deben fijarlos costos
comprendidos desde que se pretende iniciar la actividad hastala finalizacién de la misma, a
dicho periodo se lo denomina Periodo de Explotacion o de vida util del negocio.
Comunmente, se toma como plazo el periodo de un afo, alos efectos de proceder al
anadlisis de los costos. No obstante ello, se podran considerar plazos mayores o menores,
conforme eltipo de actividad elegido.

Unavez determinados los costos, se procede a efectuar la Estructura de Costos, la que
esencialmente se encuentra compuesto por diferentes areas, que van desde los productivo,
administrativo, comercial hasta lo financiero.

Esta estructura, nos permite agrupary clasificar respectivamente los costos. Asi tenemos:
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COSTOS FIJOS Y VARIABLES, por un lado, y por el otro COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS.
COSTOS FIJOS Y VARIABLES:

Quedan comprendidos en este grupo aquellos costos que se caracterizan por estar vincula-
dos o ser dependientes de las variaciones que se produzcan en la producciény/o enla
elaboracién de los bienes o servicios y en la posterior venta que de los mismos se realice.

Tomemos un ejemplo: El alquiler dellocal donde se establecera el negocio. Constituye un
gasto o costo fijo, pues, independientemente de las ventas que se produzcan, éste gasto hay
que realizarlo. Por el contrario, siestamos trabajando dentro del rubro textil, dedicandonos
afabricar pantalones, el consumo de tela de nuestra empresa, sera directamente proporcio-
nal al nivel de produccién que tengamos, esto seria un ejemplo de gasto o costo variable.

COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS:

En este grupo se encuentran aquellos gastos o costos que se vinculan con el grado de parti-
cipacion que los mismos tienen en relacion con el producto y/o bien ofrecido.

Siguiendo con el eiemplo que dimos mas arriba, enla produccién de pantalones, las etique-
tas de los mismos constituyen un gasto o costo directo por la vinculacion o relacién que
tienen en este caso con el producto; en cambio, los repuestos que necesitan las maquinas
gue los fabrican, serian del tipo de gastos o costo indirectos.

Amodo de sintesis, podemos decir que hay varias categorias de costos o gastos:

FIJOS:

Son aquellos que dentro de amplios margenes, no varian, sino que se mantendran constan-
tesy parejos, conindependencia del volumen de produccién o venta que se tenga. De ahi
gue comoregla, en este tipo de gastos tenemos: “Cuanto mas venda o produzca, menor
serasuincidencia por unidad”, Eiemplo: alquileres, energia eléctrica, agua, seguros, etc.

VARIABLES:

Son los que aumentan o mejor dicho se modifican proporcionalmente, conforme las varia-
cionesenla cantidad de produccion o de venta, donde tenemos comoregla; “A mayorventa
o produccion, mayor suincidencia en cada unidad”. Eiemplo: materias primas, envoltorios,
etiquetas, etc.

DIRECTOS:
Pueden ser fijos 0 variables, pero se caracterizan por relacionarse esencialmente con la

peg na



produccién o fabricacion del bien o producto.

INDIRECTOS:
Son los gatos productivos o no, necesarios para el proceso productivo, pero que no partici-
pan directamente enla produccién del bien o servicio. Eiemplo: respuestos de las maquinas.

Lo que con estos conceptos queremos decirle, es que determinando los gastos
conforme los criterios antes sefialados, podra anticipar los egresos que su negocio
debera afrontar, los que junto a las inversiones necesarias, conformaran los egresos
del emprendimiento.

Antes de concluir, aclaramos, que como todas las clasificaciones, esta no es ni mala ni
buena, tampoco es estricta, sino que pretende serle Util, por lo que no se desanime sino
puede encuadrar alguno de sus gastos de manera categoérica en alguno de los grupos, esto
es solo a titulo ejemplificativo.

ESTRUCTURA DE COSTOS:

Haremos ahora un esquema de la Estructura de Costos. Podemos decir que basicamente se
encuentracompuesta por.

COSTO DE PRODUCCION: Materia Prima.
Mano de Obra Directa.
Gastos generales de produccion fabricacion.

COSTO DE ADMINISTRACION: Amortizacion.
Personal.
Papeleriay utiles.
Servicios contratados.

COSTO DE COMERCIALIZACION: Amortizaciones.
Personal.
Comisiones.
Movilidad y viaticos.
Publicidad.
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Distribucion.
Ingresos Brutos.

COSTO DE FINANCIACION: Intereses por créditos.
Cargafinancieradel IVA.

Luego, sisuma todos estos costos, obtendra por resultados el COSTO TOTAL DEL NEGO-
CIO, el que le ayudara para obtenerinformacion de lo que gasta para produciry/o elaborar
el bien o servicio, esto conindependencia de las ventas que usted realice, lo que ensuma,
constituye unindicador de los beneficios esperados, uninstrumento de previsiony un méto-
do de viabiidad de un nuevo proyecto.

RECUERDE QUE:

> Para cada producto olinea de productos debe establecerlos costos.

> Debe asignarlos gastos fijos respectivamente.

> Realice un detalle donde establezca todoslositems que en conjunto componen
su estructura de costos. En este punto debe actuar de manera exhaustiva, pues
de ello dependera larentabilidad de su nhegocio.

> Determine todo fijandose plazos.

> En cadarubro estipule el gasto variable que crea conveniente.

> A cada producto asignele el gasto o costo fijo que le corresponda.

CUADRO DE RESULTADOS:

De todo el andlisis que haga siguiendo lasinstrucciones precedentementes, obtendra el total
de gastosrealizados, ya se trate de gastos fijos o variables, directos o indirectos, aplicados o
no alavetay/o produccion.

Lo que se pretende con el Cuadro de Resultados, es poner en manifiesto la diferencia exis-
tente entre los ingresosy los egresos que generara el emprendimiento, estableciendo las
utilidades netas o puras del negocio alo largo de su vida util.

Por medio del Cuadro de Resultados sabra si el negocio generara ganancias, el volumen
minimo de ventas necesario para cubrir los gastos, silograra vender los productos conforme
almargen de ganancias esperado, sies conveniente que se mantenga dentro de unalinea
de productos o bien debe incursionar en otra cuando los costos superen el precio de la
venta, etc.
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RENTABILIDAD

En este punto lo que se pretende es que usted pueda determinar sisu negocio esrentable o
no, para ello le acercamos algunas herramientas que le facilitaran la tarea.

Como primer paso, debe focalizar algunos indicadores que le diran la rentabilidad del
negocioy eltiempo de recupero del mismo.

Aqui aparecen entrelazados los conceptos de dinero y tiempo. Alo largo del tiempo, el
dinero va adquiriendo un valor distinto. UN PESO HOY VALE MAS QUE UN PESO MANA-
NA...

A esto se lo puede graficar de manera muy sencilla con dos férmulas de facilcomprension:

1. Interés ganado en un afio = Dep6sito Original x Tasa de Interés Anual.
2. Monto al final de un afio = Dep6sito Original + (Depdsito Original x Tasa de
Interés Anual).

Hay que tener presente que: “El dinero que se gana en un futuro tiene en el presente un valor
sensiblemente menor”.

Pasemos ahora al Tiempo de Recuperoy al Beneficio Neto; con esto se hace referencia al
momento en que lossaldos proyectados, correspondientes a cada ejercicio actualzados ala
tasa pasiva, igualan alainversion del negocio.
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cxituo”

Lo primero que debe hacer esuna especie de autorretrato:

A MODO DE SINTESIS

1. ¢Esla primera actividad independiente que va aiiniciar?

2. Si por el contrario, usted ya tuvo experiencias con anterioridad, en este caso
¢Esla primera vez que emprende su propio negocio?

3. Reconozcasiiniciarse en este tipo de vida de los emprendedores, o continuar
en ella, es fruto de su voluntad, o se debe solo a algiin motivo circunstancial.

4. ¢ Qué deseos, habilidades o capacidades cree que posee?

5. Vincule su negocio con aquellas actividades enlas que le gustaria desempefiar-
se o alas que tiene posibiidades de acceder.

6. De sus caracteristicas personales: ¢ Cuales considera como positivasy como
negativas? Haga unalista con cada unade ellas.

7. De las caracteristicas que enumerd en el punto anterior, destaque las que cree

gue se encuentran vinculadas con sus deseos, habiidades o capacidades.

Casisiempre, independientemente de que el negocio lo requiera, cuando emprende una
actividad, se asociay vincula con otras personas, estos vinculos se pueden deber a diversos
motivos, personales, culturales, econdmicos, de practicidad, entre otros, los que en su con-
junto se reducen enlaidea de no sentirse solo, de buscarla adecuada compafiia.
Cuando ocurre esto, esimportante determinar las reglas de una manera claray precisa
desde el comienzo, mas alinsise trata de un emprendimiento de tipo familiar, puesseraen
este caso donde se entremezclaran otro tipo de roles y factores, los que precisamente hay
que evitar, ya que podrian afectar o influir enlarelacion societariay por ende en el futuro del
negocio.

Para evitartodo esto, le proponemos que de manera tranquilay de ser posible por escrito, se
detenga por unos instantes a analizar algunas de las situaciones que le planteamos,
intercambiando para ello opiniones y criterios, lo que de seguro, en el futuro, significara
evitar posibles discusiones.

Le planteamos una serie de factores, de los cuales, usted debera calificarlos, usando para
ellolos callificativos de Obligatorios o Desechables. Una vez que identifique los factores que
para usted son Desechables, sivase de ellos, utilizandolos como criterios de seleccién. Los
puntos que a continuacion le exponemos, son un pequefio listado, de caracter enunciativo,
dividido en secciones, del cual, usted debera determinary elegir, asignandoles uno de los
calificativos sefialados mas arriba (Obligatorios o Desechables):
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SECCION |-FACTOR EXPERIENCIA:

> El conocimiento que sobre el temausted posee.

> La experiencia que tiene a cerca de lastareas de su hegocio.

> De serun negocio nuevo, contemple la posibilidad de capacitarse sobre el
mismao.

> Grado de personalidad a tener en cuenta parala ejecuciony desarrollo de las
tareas, parala eventual elecciény sustitucion de personal.

> Grado de vinculacién conlarama orubro elegido.

> Contactos que tenga o que quiera tener con proveedoresy/o clientes.

> Apoyo externo para larealizacion del proyecto.

SECCION Il -FACTOR INFORMACION:

Capacitacion e informacion sobre el emprendimiento planeado.

Grado de actualizacion de lainformacién conla que cuenta.

Grado de veracidad de dichainformacion.

La posibilidad de verificar los datos conlos que cuenta.

Conrelacién almercado o plaza donde pretende insertarse; Conocimiento de

los bienes o servicios iguales o similares ofrecidos por la competencia.

> Manejo de las reglamentaciones sobre la materia, tanto a nivel nacional, pro-
vincial como municipal.

> Clase de requisitos exigidos para obtener larespectiva habilitaciéony grado de

excusabilidad de los mismos.

v v v v Vv

SECCION Ill- METAMORFOSIS:

> Califique el grado de actividad del negocio utilizando para ello una escala
progresiva de Creciente a Nulo.

> Grado de innovacion del emprendimiento elegido.

> Grado de saturacion que presenta el mercado respecto de lo que usted se
propone ofrecer.

> Aspectos que hagan que su negocio sobresalgay se distinga de los demas.

SECCION IV - PARTICIPACION EN EXPOSICIONES Y/O FERIAS:

> Cantidad de ferias y/o0 exposiciones en las cuales haya participado, o alas que
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simplemente asistié en calidad de visitante.

Evaluando el grado de informacién que ha obtenido de las mismas.

Grado de adaptabiidad deideas e innovaciones que haya detectado entales
eventosy que crea que pueden ser trasladadas a su negocio.

SECCIONYV - CONTACTOS Y VINCULACIONES:

Clase de contactos o vinculaciones que posea con futuros proveedores.
Entrevistas a potenciales clientes.

Entrevistas con asociaciones, camarasy/o agrupaciones que se ocupendesu
mismo tema.

SECCION VI - DEFINICION DEL TIPO DE EMPRENDIMIENTO:

En caso de tratase de los del tipo “Familiar”, lograr el consenso de toda la
familia, o almenos de la que pretende asociarse.

Grado de apoyo brindado porlosfamiliares que directamente no participan en
elnegocio.

Grado de aceptacion de suidea dentro del nlcleo familiar.

Definicibn y asignacion de los roles a ocupar por cada uno de losintegrantes
de la familia.

Responsabilidades, segiinlo pautado en el punto anterior.

Tiempo de dedicacidn que cada uno esta dispuesto a brindar para el
emprendimiento.

Necesidad de trabajar dentro del hogar o posibilidad de trasladarlo fuera de
él.

En caso de situarlo dentro de su hogar, evalle las vias de acceso existentesy la
creacion de otras alternativas que aseguren una entradaindependiente.

SECCION VII- CARACTERISTICAS PERSONALES:

Posibiidades de una dedicacion fulltime al emprendimiento elegido.
En caso negativo, preverla posibiidad de contar con los debidos reemplazan-
tes.
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SECCION VIl - CAPITAL:

4

Definala cantidad de capital que necesitara para poner en marchasu
emprendimiento.

Siposee dicho capital, en hora buena! De no ser asi, individualice las fuentes a
las que recurrira para procurarselo.

Posibilidad de utilizaciéon de las reservas o ahorros existentes.

Determinacion de manera aproximada de las gananciasy pérdidas que cree
pueden ocurrir.

SECCION IX-FACTORES DECISIVOS:

v v v Vv

Tiempo estipulado para el recupero de los gastos realizados.
Caracteristicasy modalidades del mercado en el cual pretende insertarse.
Volumeny dimensién de la posible competencia.

Areasdel mercado enlas cuales no haya detectado competenciay enlas que
podriainsertarse de manera absoluta.

Posibilidad de incorporar a su emprendimiento aspectos comerciales y/o pro-
ductivos que lo distihgan de su competencia.

Grado de competitividad del negocio elegido frente alos ya existentes en el
mismo rubro.

Grado deimportancia que en elmercado se le asigna ala publicidad, y el que
usted personalmente le otorgara.

Unavez que haya seleccionado los factores propuestos, debera separarlos en Obligatorios
oDesechables.

Los primeros hacen referencia a aquellos que deben ser cumplidos de manera inexorable,
pues de no ser asi, el resultado final obtenido seria negativo. En cambio los segundos, se
refieren alos que pueden o no ser cumplidos, teniendo en cuentala funcién o elgrado de
necesidad de los mismos dentro de la empresa.

Unavezrealizada la seleccion, estableciendo un orden de prioridad, proceda a sumarlos
factores elegidos. Delresultado, usted obtendra el perfil del negocio que mejorle vay las
posibiidades de éxito del mismo.

Cuando haya cumplido con esta etapa, ya se encontrara en condiciones de expresar para
cadaunade las alternativas elegidas, la posicién que les asignara dentro de su negocio,
siempre, por su puesto, dentro del siguiente marco:
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Descripcion basica del emprendimiento.

Detalle deltipo de organizacion.

Sector hacia el cual se dirige elnegocio.

Relacién conlos clientes.

Productos conlos cuales trabaja. (En este punto haga un detalle preciso delos
mismaos).

Competencia mas préxima.

Notas o rasgos distintivos del negocio.

grwNE

No

ANALISIS DEL NEGOCIO:

Ahora pasaremos a practicar un estudio del negocio, realizando para ello lo que denomina-
mos Analisis FODA, conocido también eninglés como “Analisis Swot”. Elnombre de FODA
le viene a este practico y util mecanismo de andlisis, de las iniciales de los cuatro conceptos
gue intervienen en su aplicacion. Es decir:

F deFortalezas.
O de Oportunidades.
D  deDebiidades.

A deAmenazas (Problemas).

Una de las aplicaciones del analisis FODA esla de determinar los factores que pueden
favorecer (Fortalezas y Oportunidades) u obstaculizar (Debilidadesy Amenazas) ellogro de
los objetivos establecidos con anterioridad parala empresa.

Por medio de este analisis podra determinar las verdaderas posibiidades que tiene la em-
presa para alcanzar los objetivos que se habia establecido inicialmente, podra tomar con-
ciencia de la empresa dimensionando los obstaculos que debera afrontary podra explorar
de una manera mas eficaz, los factores positivos y neutralizar o eliminar el efecto de los
negativos. Como consecuencia légica de todo esto, es posible que al finalizar el analisis
FODA sea hecesario revisar y ajustar los objetivos iniciales.

Como primer paso, debe definirlos conceptos que integran el nombre del analisis propues-
to:

» FORTALEZAS: Son aquellos puntos fuertes, aquellas caracteristicas propias de
la empresa que le facilitan o favorecen ellogro de los objetivos.
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> OPORTUNIDADES: Son aquellas situaciones que se presentan en el entorno de
la empresay que podrian favorecer allogro de los objetivos.

> DEBILIDADES: Son los puntos débiles, aquellas caracteristicas propias de la
empresa que constituyen obstaculos internos allogro de los objetivos.

> AMENAZAS: Son las situaciones que se presentan en el entorno de la empresa
y que podrian afectar negativamente las posibiidades de logro de los objeti-
VOS.

Siluego de definirlos conceptos, se losreagrupa desde la 6ptica de la empresa, vera que
dos de ellos son internos: FORTALEZAS Y DEBILIDADES, mientras que los otros dos son
elementos externos de la empresa: OPORTUNIDADES Y AMENAZAS.

Desde este punto de vista, el analisis FODA responde a las siguientes preguntas:

Respecto alaempresa:

¢, Qué puntos fuertes posee la estructura operativa de la empresa que podrian facilitar el
logro de los objetivos?, ¢ Qué puntos débiles existen en la organizacién que podrian conver-
tirse en obstaculos allogro de los objetivos?

Respecto al entorno:

¢ Qué situaciones o condiciones existen en el mercado o en el entorno del negocio que
podrian actuar a favor de la empresa en ellogro de sus objetivos?, ¢ Qué situaciones o
condiciones se estan dando en el mercado o en el entorno que podrian representar un
peligro u obstaculo externo al logro de los objetivos?

Veamos ahora algunos ejemplos de posibles areas de “Oportunidades”:

Nuevaforma de explotar eficazmente unafortaleza de laempresa.
Tendencia al crecimiento de las ventas.

Ampliacién dela base de clientes.

Aceptacion de los productos o servicios de la empresa.

Aumento sostenido en la participaciéon de mercado.

Nuevos acuerdos con los proveedores que podrian reducir los costos de las
materias primas y materiales.

Ventajas del producto o servicio respecto alos competidores.
Cambios en los estilos de vida de los clientes.

Incorporacién de nuevastecnologias.

Ampliacién de la cobertura de los mercados.

Nuevos usos 0 aplicaciones del producto o del servicio.

v v v v v Vv

v v v v Vv
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» Posibiidad de lanzamiento de otro producto.
» Aperturas de nuevos mercados.

Entre otras, puesla enumeracion noreviste el caracter de taxativa, sino que es meramente
ejemplificativa.
Pasemos ahora a ejemplos de posibles “Amenazas”

Descenso enlastendencias de crecimiento de las ventas.

Base de clientes muy reducida.

Mercado de los productos o servicios en declive.

Deficiente distribucién de los productos o servicios.

Pérdida de laimagen delaempresa.

Pérdida de clientesimportantes.

Rentabiidad muy baja.

Limitacionesseveras en la capacidad de produccion o de atencién ala cliente-

la.

Imposibiidad de penetrar en un mercado dominado porla competencia.

» Insatisfaccidon notoria de los clientes.

» Cambios enlas necesidades, deseosy expectativas de los clientes, que laem-
presa no puede satisfacer.

» Incapacidad de la empresa paraincorporartecnologia, etc.

v v vV vV vV v v v

v

De estas listas ejemplificativas que le brindamos, ahora usted debe agregar otras Oportuni-
dades o Amenazas que considere propias de su sector o area de actividad.

APLICACION DEL ANALISIS FODA:

Esunasencilla operacién que hemos dividido en tres pasos:

PASO 1: Consiste en responder a algunos interrogantes tales como: ¢ Qué factores obstacu-
lizan mi objetivo? Son las DEBILIDADES Y AMENAZAS, ¢ Es posible neutralizar sus efectos?,

¢ Como puedo convertirlas debiidadesy amenazas en fortalezas y oportunidades?

PASO 2: Se busca larespuesta a: ¢ Qué factores favorecen al logro de mi objetivo?
Se trata de detectarlas FORTALEZAS Y OPORTUNIDADES.

PASO 3: Unavez que respondié alos puntos anteriores debe preguntarse: ¢ Es necesario que
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modifique el objetivo para hacerlo masrealista?

Los pasosindicados tienen una explicacionlégica, pues cualquier Debilidad o Amenaza que
usted logre resolver se convierte automaticamente en unaFortaleza o una Oportunidad. Por
medio de esta operaciony cumpliendo conlostres pasosindicados, sabra sidebe mantener,
modificar o invalidar su objetivo.

RESULTADO DEL ANALISIS FODA:

Al concluir el andlisis de sus objetivos usted se podra encontrar con una de las siguientes
posibiidades:

1. Mantenimiento del Objetivo: El objetivo permanece tal como habia sido establecido enun
principio, debido a que el analisis de los factores positivos y negativos le indica que, objeti-
vamente, es posible alcanzarlo.

2. Revision del Objetivo: El analisis de una o mas Fortalezas u Oportunidades que no habia
considerado inicialmente, le dan la posibiidad de modificar el objetivo para establecerlo en
niveles mas ambiciosos (por ejemplo, volumenes de ventas o de beneficios mas altos) O
bien, el analisis de una o mas Debilidades o Amenazas que no habia considerado inicial-
mente le inducen a modificar el objetivo para establecerlo en niveles mas bajos, menos
ambiciosos (por ejemplo, modificar el objetivo de posicionamiento, revisar a baja de los
objetivos de venta o de rentabilidad).

3. Invalidacién del Obijetivo: El analisis de una o mas Debilidades o Amenazas que no habia
considerado, le indican que éstas son de tal magnitud (o imposibles de solucionar) que
impediran ellogro del objetivo establecido inicialmente y, en consecuencia, es necesario
invalidarlo y elaborar un objeto completamente nuevo, mas coherente conlasituacién real
delaempresa.

Unavez concluido el andlisis FODA, ya estara en condiciones de elaborarlas ESTRATEGIAS,
METAS Y PLANES DE ACCION, que se incluiran en su Plan de Negocios.

Entramos ahora altema referente a las ESTRATEGIAS: Por tales, entendemos el conjunto de
acciones que se ejecutaran para alcanzarlos objetivos buscados. O sea que con ellas deter-
minaralas grandeslineas de accion, la orientacion global que deberan adoptar las activida-
des arealizar para lograr el cumplimiento de los objetivos.

Pasemos ahora a las METAS: Ellas son l0s objetivos parciales, especificos y cuantificables
gue se deben alcanzar para, en conjunto, cumplir el objetivo establecido con anterioridad,
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por ello, el establecimiento de las metas dependera en consecuencia, del objetivo que se
haya establecidoy de la estrategia que se haya seleccionado. Una cosaimportante a tener
€n cuenta en este punto, es que en algunos casos es posible establecer objetivos no cuanti-
ficados, es decir, no expresados numéricamente (como seria el caso de los objetivos de
posicionamiento). Las METAS, por el contrario, deben sersiempre expresadas en términos o
mas especificos posiblesy, preferiblemente, en términos numeéricos.

Por ultimos tenemos, los PLANES DE ACCION: Que estan formados por el conjunto de las
actividades que se deberan ejecutar para facilitar el logro de las metas establecidas con
anterioridad. Recuerde que, jamas debe implantar un plan de accién sin antes haber esta-
blecido, contoda precisiony claridad, sus Objetivos, Estrategias y Metas Especificas.

Por otro lado, y siguiendo con el repaso, tenemos también el SONDEO DE MERCADO. En
esta etapa, el objetivo va a ser poder establecer lo siguiente:

¢ Cudlesseranlos volimenes de venta proyectados?
¢ Cudlesseranlos precios?

¢ Cudlesseranlas condicionesde venta?

¢ De qué manera se realizara la comercializacion?

v v v Vv

Respondiendo a estas preguntas, obtendra lo que se conoce como el Perfil de la Demanda.
Esto le facilitara las cosas, logrando asi economizar tiempo y dinero en el Sondeo, por
medio del cual usted podra confirmar el perfilde los clientes potenciales de su emprendimiento.
Deberateneren cuanta, referente alos clientes, el nivel socioeconémico que posean, sexo,
edad, ubicacién geografica, costumbres, practicas, etc.

Para descubrir estos datos que le seran de mucha utilidad, puede elaborar un cuestionario
siguiendo las siguientes etapas:

» De Calificacion: estasle permiten determinar si esta interogando a la persona
oempresaadecuada.

» Basicas: Le permiten obtenerinformacion utilizando preguntas de opinion, las
gue focalizan al entrevistado sobre el tema del cual se necesita la respuesta.
Aqui, debe inducirlo ala respuesta proponiéndole calificativos para que res-
ponda, tales como: Bueno, Malo, Regular.

» De Clasificacién: Con ellas usted podraidentificar al entrevistado, procurando
datossobre su edad, apelido y nombre, cargo o funciones, estado civil, teléfo-
noy direccion, ytodo aquel dato que le posibilite en un futuro poder contactario.

» Preguntas Referentes al Producto: Debe tratar que le digan el grado de conoci-
miento que poseen respecto de su producto o servicio, de su marca, de los
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productos de la competencia, de las posibiidades de uso que lesdan a los
mismos, de las ventajas y desventajas que creen que tienen, del precio que
estan dispuestos a pagar por él, etc.

Preguntasreferentes a la Presentacion del Producto: con ellas, lo que usted vaa
lograr lainformacion referente al envase, la marca, ellogo, el nivel de claridad
enlasleyendas e instrucciones sobre el uso, etc., que le permitiran diagramar
el disefio del envase adecuandolo a los gustos de su cliente.
Preguntasreferentes alos Factores de Eleccion: se trata de descubrir cualesson
losfactores que hacen que los potenciales clientes seleccionen su producto y/o
servicio y no otro, lo que en definitiva le va a permitir que se diferencie de los
demasde su competencia. Acaloimportante esla calidad, el precio, la presen-
tacion, eltamafo, el servicio técnico o de atencion al cliente, lamarca, la
garantia, el plazo de entrega, la durabilidad, entre otros.

Preguntas referentes a los Factores de Decision: que le permitiran detectar las
razones de sus clientes por las que se decidira a efectuarla compra, o sealo
gue en definitiva determinara la eleccién, algunos motivos podrian ser la cali-
dad, el precio, eltamario, etc.

Preguntas para determinarla persona que toma la decision: seria el caso, por
ejemplo, de los repuestos para automaviles, donde la eleccién no larealiza el
dueno, sino que lo hace el mecanico; o los medicamentos, el médicoy no el
paciente.

Preguntas referentes a la competencia: Lo que se pretende es delimitar los
rasgos mas caracteristicos de la competencia sobre la materia, ver qué inciden-
ciatiene en elmercado al cual usted pretende insertarse, cuales son sus puntos
fuertesy cualeslos débiles, quienes se encuentran ala cabeza, con qué precios
se estan manejando, qué tiempos de producciény entrega poseen, etc. Para
ello preguntara qué marcas conoce la gente, la antigiedad del cliente en la
compradel producto o en el uso delservicio, la forma de comprasi esdirecta
oindirecta, los medios de pago que le aceptan, etc.

Preguntas referentes al Precio: debe determinar en este punto, sila variable
precio es definitiva y decisoria en elmomento de optar por realizar la compra,
y sobre todo el precio que el cliente se encuentra dispuesto a pagar por el
producto y/o servicio. En este caso debe especificar cudles son lasrazones que
justifica el precio sugerido (servicio, atencién, producto, calidad, etc.)
Preguntasreferentes ala Comercializacion: lo que se pretende es estableceren
el proceso de comercializacion, cuales son los aspectos débilesy cualeslos
débiles de su eventual competencia, y cualessonlos beneficios que la compe-
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tencia estareclamando. Determine cuales son las quejas mas comunes de los
clientes, por ejemplo las referidas a los plazos de entrega, la atencién de los
vendedores, la calidad del producto y/o servicio, etc. Por otro lado estan las
necesidades de los clientesy que esta de mas decirlo, pero que son muy impor-
tantes paralograr el posicionamiento dentro del mercado, pues a mayor satis-
faccion de ella, mayorreconocimiento por parte de lasociedad.

Anhora le brindamos algunas sugerencias a tener en cuenta, parala confeccion de los cues-
tionarios:

» Trate de que no sean demasiados extensos, pues esto puede predisponer de
manera negativa al encuestado. Como regla general, cumunmente las pre-
guntastiene veinte (20) palabras como maximo.

» Agregue alos cuestionarios todas aquellas preguntas que conforme su criterio,
le ayudaran a obtenerlainformacion que le es necesaria.

» Evite enlo posible, el uso de significados dobles.

» Las preguntas enlo posible, deben confirmar respuestas previas, y no ser cap-
ciosas.

» No use vulgarismos ni un lenguaje demasiado familiar, ello sin manejarse con
unvocabulario técnicoy de dificl comprension.

» Revise su cuestionario antes de tomarlo como definitivo y llevarlo a cabo.

» Verifique eltiempo que le llevaria realizar el cuestionario.

CLASES Y EJEMPLOS DE PREGUNTAS:

- Preguntas Alternativas o Iniciales: Son las que despiertan interés aunque no tengan
relacion con eltemade laencuesta.

- Preguntas Mdltiples: son aquellas relacionadas entre si, donde las alternativas pro-
puestas son excluyentes, por ejemplo:

1- ¢JUsted fuma? SI —— NO —
2- ¢Cuantos por dia?

3- ¢, Qué marca?

4- ¢Cambiariade marca? Sl — NO —
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5- SPorqué?

- Preguntas Filtro: Son aquellas que dependen unas de otras; esto es, larespuesta a
una concluye o requiere de lasegunda, por ejemplo:

1-  ¢Ustedfuma? SI NO —
(Si contesta NO, pasar a la pregunta n°®6-).

2- ¢, Qué marca?

3- ¢, Cuantos por dia?

4- ¢Cambiariade marca? S| — NO —

5- SPorqué?

6- ¢Ingiere bebidasalcohdlicas? S| — NO —

- Preguntas Abiertas: Le permiten cualquier tipo de respuestas; se usan en general para
conocer la opinién oimagen de un producto o servicio. Las preguntas 2,3y 5 del ejemplo
anterior son de este tipo.

- Preguntas Dicotomicas: Aquellas que pueden resolverse s6lo en uno de dos sentidos;
sirven para filtrar elementos que no tienen utiidad en la investigacion.

- Preguntas de Control: Sirven para determinar el grado de veracidad de lasrespues-
tas, por ejemplo:

1- ¢Recuerda usted la publicidad de zapatos? Sl —— NO —
2- ¢De qué manera?
3- ¢, Qué recuerda del anuncio?

De todalainformacion que se haya procurado, ya sea por medio de los cuestionarios, o de
cualquier otro trabajo de campo, usted debe ahora realizar el “Procesamiento Informativo”,
este consiste en agrupar todos los datos obtenidos, separandolos por rubros, utiizando para
ello, variables cuantitativas y calificativas, asentando los resultados en cuadros, graficos o
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mapasindicadores, que de seguro le seran de mucha utiidad, para poder analizar correc-
tamente el material y elaborar una conclusion.
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