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INTRODUCCION

La mayoria de las personas en algin momento de sus vidas experimentan cierto grado de
insatisfaccion en su trabajo, esta situacion los ha llevado a pensar en ser sus propios jefes, manejar su
tiempo, etc., en pocas palabras aspirar a generar su propio negocio. ¢Y por qué no emprender?, ¢Por

gué no desarrollar al méaximo el potencial, innovacidn, creatividad e iniciativa que se posee?

Por otra parte, la crisis econémica produce muchos emprendedores forzosos, personas que no
encuentran trabajo y que deciden crear un proyecto para poder garantizarse un puesto de trabajo. Se

puede plantear si este tipo de motivacion lleva a emprendimientos a corto plazo o largo plazo.

Como se puede apreciar ambos aspiran a emprender oportunidades de negocio, aqui se pueden
presentar estos interrogantes: ¢Qué significa emprender?, ;Como se puede emprender un proyecto?,

¢Cualquier persona puede emprender?

A su vez, para generar un negocio se necesita disponer de una idea. Pero, (COmo se generan
ideas?, ¢Cualquier idea puede ser generadora de una oportunidad de negocio?, ;Una idea innovadora
garantiza el éxito del negocio?

Si bien el concepto de emprender e innovar antes solo se atribuia a personas de negocios y
profesionales, en la actualidad ha cambiado este paradigma, por lo que toda aquella persona que posea
una predisposicion personal para emprender puede hacerlo. Por ende, ;(Qué caracteristicas y

habilidades debe tener un emprendedor?

Cabe destacar, que el emprendedor es una persona que se encuentra inserta en un sistema
social, econdémico, politico y legal, que puede fomentar u obstaculizar su accionar. Actualmente, con
el objetivo de impulsar la creatividad y brindar apoyo a los inventores, innovadores, estudiantes,
investigadores, el Ministerio de Industria de la Rca. Argentina brinda a través de programas, las
herramientas necesarias para capacitar, obtener financiamiento, acceso a créditos, acceso a tecnologia,
etc.; en definitiva, fomenta gratuitamente el impulso para emprender. Ademas, a partir del 2008, el
gobierno provincial puso en marcha Proincube, un programa que consiste en analizar un proyecto,
armar un plan de negocios y estudiar si la propuesta es comercialmente viable 0 no. Como asi también
la Universidad Nacional de Cuyo, mediante el area de Vinculacion, generé el programa incubadora de
empresas, que apunta a apoyar la creacion de empresas relacionadas con la innovacion cientifica y
tecnoldgica brindando soporte para transformar ideas-proyectos en empresas viables y autosuficientes.
Se puede decir que a nivel gubernamental se busca fomentar una cultura emprendedora que va a

contribuir al desarrollo y crecimiento del pais. Al poseer todas estas opciones, se puede plantear



Trabajo de Investigacion Emprendimiento de oportunidades de negocio

interrogantes como: (Es facil acceder a estos programas?, ¢Estan a su alcance?, ¢(Puede acceder

cualquier persona?

Por otra parte, al momento de decidir acceder a una fuente de financiamiento externa,
diversos bancos ofrecen créditos para emprendedores, como por ejemplo: Credicoop, Galicia, Ciudad
y Provincia. Para acceder a estas fuentes de financiamiento o presentar el proyecto a potenciales
inversores es necesario elaborar un plan de negocios. Esto lleva a otros interrogantes: ¢Qué es un plan
de negocios?, ¢Qué finalidad tiene elaborar un plan de negocios?, ;Qué partes componen un plan de

negocios?

Se puede apreciar que la persona que quiera emprender no tiene excusas para no hacerlo, ya
que ademas de los programas mencionados, se puede encontrar en Internet una diversidad importante
de manuales, guias, asesoramiento on-line, cursos, etc. todos ellos a su disposicion para iniciar un
emprendimiento. Entonces, surge otro interrogante ;Por qué no aprovechar todas las herramientas,
tecnologias y conocimientos disponibles?, ¢Por qué no averiguar todas las oportunidades que se
encuentran en su provincia, localidad, pais que fomentan el aprendizaje y facilitan la ardua tarea de

emprender?

Teniendo en cuenta todo lo mencionado, se ha encontrado atractivo orientar este trabajo de
investigacion a la realizacion de una guia para emprender oportunidades de negocios, de forma tal de
aprovechar todas estas herramientas y conocimientos que se nos ponen a disposicién. Si bien existen
diversas guias y manuales que encaran el mismo objetivo, esta guia facilitara una metodologia sencilla
para emprender un negocio, Gtil para quien tenga la motivacion de emprender. El contenido va a hacer
énfasis en aquellos aspectos donde otros emprendedores han cometido errores, de modo de brindar
herramientas para no repetir los mismos. Los destinatarios de la misma pueden ser profesionales o

cualquier persona que manifieste una predisposicion interna para dar origen a un negocio.

Por medio de este trabajo se facilitard la comprension de todos los aspectos que involucra la

accion de emprender, incluida la elaboracion del plan de negocios.

Para facilitar un mejor entendimiento del tema a tratar, se ha estructurado el presente trabajo
de investigacion en dos capitulos. EI primer capitulo abordara las nociones béasicas para introducir a
los lectores en el mundo del emprendimiento. Asi también, se describira el proceso para emprender

gue se sugiere.

En segundo orden, se desarrollaran cada una de las etapas propuestas para emprender.

Impulso, ensayo y salto.
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Posteriormente se pondrd a su disposicion las conclusiones a las que se abordd y la

bibliografia respectiva.

A continuacion se los invita a avanzar en el primer capitulo. Muchas gracias.
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CAPITULO I-EMPRENDIMIENTO
ALGUNQOS CONCEPTOS

Parece oportuno que se comience el presente trabajo de investigacion respondiendo a una

pregunta crucial:

¢QUE ES EMPRENDER?

Segln la Real Academia Espafiola, emprender es: “Acometer y comenzar una obra, un
negocio, un empefio, especialmente si encierran dificultad o peligro ”.

Emprender, desde el punto de vista del emprendedor y copiando las palabras de Robin S.
Sharma, es “tener la voluntad de ser arquitecto de tu propio futuro.

Emprender empieza con un suefio. Todo negocio exitoso por lo general empieza con un
suefio. Los grandes emprendedores que han revolucionado al mundo tuvieron una idea, un suefio que
pudieron visualizar y a diferencia de muchos, ellos tuvieron la capacidad de concretar ese suefio y
volverlo realidad. Emprender es el camino hacia su suefio, para lograrlo se tendra que creer en él y
trabajar con plena y absoluta dedicacion, estableciendo objetivos que lo orienten.

Se puede decir que emprender es la actitud de hacer sus suefios realidad. Es una decisién que
implica sacrificio, determinacion, convencimiento, y que exige un trabajo sostenido.

Emprender un negocio es un reto, es sin duda un camino complejo donde se necesita valentia,
iniciativa, creatividad, capacidad y suerte, y a pesar de todo, la buena combinacién no garantiza el
éxito.

Segun la OIT en su Manual Jovenes emprendedores inician su idea de negocio (2011), los
emprendimientos exitosos se basan en tres pilares fundamentales:

1- Laidea: es una descripcién breve y clara de las operaciones basicas del negocio que se desea
poner en marcha.

2- El emprendedor: es la persona que quiere trabajar para si mismo, autoemplearse o crear su
negocio y se pone en el camino de “haz realidad tu idea, genera tu propio negocio”.

3- El plan de negocios: es un documento que describe en detalle todos los aspectos del negocio.

Cabe aclarar, que cada pilar se contemplara dentro de un proceso para emprender que se

sugiere en este trabajo; el mismo se explicara a continuacion.


http://es.wikipedia.org/wiki/Emprendedor
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PROCESO EMPRENDEDOR

Para desarrollar el proceso emprendedor que se sugiere en este trabajo, se tom6 como base el
analisis estructural del proceso emprendedor generado por Kantis H. (2002). De este modo, se

procedié a dividir el proceso en las siguientes etapas:

e Impulso: todo emprendimiento comienza con una idea y una persona que la genera. Es por
ello, que la primera etapa se centra en las capacidades, habilidades de la persona que busca
emprender, el impulso que lo guia, y la generacion de la idea que sera clave para el fututo
negocio.

e Ensayo: esta etapa requiere de toda la voluntad y perseverancia del emprendedor, ya que se
procedera a elaborar el plan de negocios, fundamental para determinar la viabilidad del
negocio.

e Salto: en este momento es donde el suefio que se tenia al comienzo se empieza a hacer
realidad. La idea se transforma en empresa y comienza el trabajo de verdad. Abarca los

primeros afios de supervivencia, donde se deben enfrentar desafios y superar barreras.
Gréaficamente,

FIGURA N° 1: ETAPAS DEL PROCESO EMPRENDEDOR

EL PROCESO EMPRENDEDOR

o

Fuente: Elaboracion propia

Antes de comenzar a desarrollar cada etapa del proceso emprendedor, se analizaran los
factores que influyen en él, los cuales estan agrupados segun Kantis, H. Ishida, M y Komori, M.
(2002), en lo que se denomina Sistema de desarrollo emprendedor y el Subsistema de desarrollo
emprendedor.

FACTORES QUE INFLUYEN EN EL PROCESO EMPRENDEDOR

Al conjunto de elementos y factores que contribuyen u obstaculizan el nacimiento y desarrollo
de emprendedores y de empresas, Kantis, et al (2002) lo han denominado Sistema de Desarrollo
Emprendedor (SDE). Se puede decir, que al formar parte de un sistema, existen factores

interrelacionados que van a influir en el proceso emprendedor y se tienen que tener en cuenta.
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Parafraseando a Kantis (2002), estos factores pueden agruparse, en forma simplificada, en las

siguientes grandes categorias:

e Condiciones socio-econémicas generales. Este factor agrupa aquellos aspectos vinculados
por ejemplo con el nivel de ingresos de la poblacion que afecta el consumo, por otra parte el nivel
de educacion que afecta al perfil del consumidor; también se consideran factores macroeconémicos

como la inflacion, tasa de crecimiento de la region etc.

¢ Ambiente cultural y sistema educativo. La cultura es el conjunto de normas y valores de una
sociedad. Distintos factores culturales, como por ejemplo si se valora al emprendedor, las actitudes
frente al riesgo de fracasar, la existencia de modelos de rol, inciden sobre la formacion de
emprendedores. Asimismo, el sistema educativo (en sus diferentes niveles) influye sobre la cultura

y sobre la formacion de vocaciones y competencias para emprender de la poblacion estudiantil.

e Estructura y dinamica del sistema productivo. La estructura productiva, su perfil sectorial,
regional y segun el tamafio de empresa, inciden sobre la experiencia laboral de las personas, su
acceso al conocimiento técnico y a las redes de relaciones necesarias para el emprendimiento. A su
vez, la concentracion regional de la industria puede ser generadora de areas con culturas mas
proclives a la empresarialidad y con mayor presencia de modelos de rol. Por Gltimo, la tasa de
crecimiento de los distintos sectores / mercados y la magnitud de las barreras a la entrada
existentes, también influyen, principalmente en el volumen y la calidad de las oportunidades para

iniciar nuevas empresas y en la formacion de competencias de los potenciales emprendedores.

e Stock de competencias emprendedoras (aspectos personales). Esta categoria se refiere a la
disponibilidad de competencias para emprender en la poblacion (propensién a asumir riesgos,
tolerancia al trabajo duro, blsqueda de lucro, capacidad de control, capacidad de organizacion,
flexibilidad, vitalidad, habilidades sociales). Por definicion, el stock de competencias incide sobre

todos los eventos del proceso emprendedor.

o Redes y capital social. La existencia de redes sociales, institucionales y de negocios puede

facilitar el acceso a las oportunidades y a los recursos necesarios para emprender.

e Condiciones de los mercados de factores. Influye sobre el acceso a los recursos financieros;
la disponibilidad de trabajadores calificados; la oferta de servicios profesionales (contadores,
consultores, etc.); el funcionamiento de los mercados de abastecimiento de materias primas y
proveedores de materiales; las condiciones de la infraestructura, incluyendo la red vial, las
telecomunicaciones, etc. Un adecuado funcionamiento de estos mercados es muy importante tanto

para el lanzamiento como para el desarrollo temprano de la empresa.
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e Factores regulatorios: Esta categoria incluye el conjunto de normas y politicas publicas que
inciden sobre el ambiente econémico y, en particular, en la creacién de empresas (impuestos,
normativa de registracion, de acceso a los mercados, etc.). En un sentido amplio, las regulaciones
pueden afectar directa o indirectamente al conjunto de los demés factores (politica educativa,
industrial, de competencia, mercado de factores, etc.). Desde esta dptica, el proceso emprendedor
esta inserto en contextos regulatorios que inciden sobre la formacién de competencias, la existencia

y acceso a las oportunidades de negocio, a los recursos y a la formalizacidn de la empresa.

Gréaficamente,

FIGURA N° 2. FACTORES QUE INFLUYEN EN EL PROCESO EMPRENDEDOR

CULTURA Y ESTRUCTURA
SISTEMA DINAMICA
EDUCATIVO PRODUCTIVA

CONDICIONES
socio
ECONOMICAS Y

DE LOS
MERCADOS

ASPECTOS
PERSONALES

MARCO
REGULATORIO

Fuente: Elaboracion propia

Por otra parte, Kantis et al. (2002) hacen referencia a la existencia de un Subsistema de
desarrollo emprendedor, que comprende, en particular, el “andlisis del conjunto de iniciativas
institucionales e instrumentos de politica que tienen como proposito favorecer el nacimiento de
emprendedores y de empresas, es decir, lograr un funcionamiento més efectivo del Sistema de
Desarrollo Emprendedor ”. Se consideran en este sentido a instituciones tales como las incubadoras de
empresas, las universidades, fundaciones y municipios que actian en el campo del desarrollo
emprendedor, asi como también las politicas de innovacion y la oferta de financiamiento.

Gréaficamente;
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FIGURA N° 3: ESQUEMA DEL SUBSISTEMA INSTITUCIONAL DEL DESARROLLO
EMPRENDEDOR
Sector privado (Bancos, empresos existentes, cdmaros

empresarias, fondos de capital de riesgo, inversores,
etc)

Mujeres

| Instituciones de Desarrollo Emprendedor Profesionales

Estudiantes

Desempleados

Jévenes

Empresas
tradicionales

Empresas de
innovadoras

Empresas
jévenes

Fuente: Incubadoras de empresas UNCuyo (2009)

Una vez que se ha expuesto el proceso emprendedor y las variables/factores que afectan el

desarrollo emprendedor, se esta en condiciones de comenzar a analizar cada etapa.

10
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CAPITULO 11
ETAPAS A CONSIDERAR

1. ETAPA1l: IMPULSO

Esta es la primera etapa del proceso emprendedor, y se ha denominado impulso, dado que todo
comienza con un impulso, movimiento hacia una direccion, con entusiasmo, en este caso de generar su
propio negocio.

Vamos a comenzar abordando la etapa con algunas cuestiones relacionadas a la persona que
emprende, o0 sea, el emprendedor, para luego desarrollar aspectos de la idea de negocio.

1.1 MOTIVOS PARA EMPRENDER

Segun el diccionario de la RAE, motivar es dar causa 0 motivo a algo. De esta definicion
puede deducirse que motivacion es la causa que implica una accién, un movimiento. La motivacion es
el motor a la hora de emprender. La podemos caracterizar como el impulso que inicia, guia y mantiene
el comportamiento de un individuo hasta alcanzar una meta u objetivo deseado. Pero, ¢(Por qué
emprende la gente? En una encuesta reciente hecha por Yahoo, Small Business, los nuevos

empresarios dijeron que comenzaron sus negocios por los siguientes motivos (en orden de prioridad):

- Para ser mi propio jefe: 72 por ciento.

- Para tener control de mi tiempo personal: 67 por ciento.

- Para sentir la satisfaccion de haber iniciado y construido algo mio: 64 por ciento.
- Para controlar mi destino econdmico: 57 por ciento.

- Para aprovechar y maximizar mi creatividad: 47 por ciento.

- Para reducir mis impuestos: 14 por ciento.

- Para hacerme famoso: 5 por ciento.

- Razones varias: 26 por ciento.

Ademas de los diversos motivos ya mencionados, Maria Laura Lecuona y Danila Terragno
(2012) exponen dos teorias sobre los motivos que llevan a emprender: por una parte se establece que
un alto porcentaje de personas emprende por necesidad, aunque mas acertado seria decir por deseo
propio; también existen aquellos que lo hacen porque han detectado una oportunidad en el mercado.

Mientras que los emprendedores por oportunidad arrancan un negocio porque perciben ciertas

11
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falencias en el mercado y desarrollan un producto o un servicio para satisfacerlas, los emprendedores
por necesidad son aquellos que optan por la actividad independiente por no haber encontrado un
trabajo satisfactorio, asi, los primeros tienen una vision mas a largo plazo y generan negocios con
alto potencial de crecimiento, mientras que los segundos suelen generar negocios de menor
envergadura, donde la clave es generar un ingreso ante alternativas laborales poco atractivas.

En el siguiente cuadro se muestra a modo de resumen las caracteristicas de cada

emprendedor.

FIGURA N° 4: DIFERENCIAS ENTRE EMPRENDEDOR POR
NECESIDAD Y POR OPORTUNIDAD

I EMPRENDEDOR |

¥

¢

Fuente: MARIA LAURA LECUONA y DANILA TERRAGNO “

Ta dinero en tiempos de crisis” (2012)

Sea cual sea el motivo hay dos conclusiones que se consideran importantes: primero a la
oportunidad no hay que esperarla, hay que salir a buscarla, o mejor ain crearla. Como dice Abraham
Lincoln “Aquellos que esperan que las cosas les lleguen, es posible que reciban algunas, pero solo las
dejadas por aquellos que salen a buscarlas”. Segundo, tener un plan de negocios nos ayuda a saber
doénde partimos y hacia donde deseamos llegar (el mismo se desarrollara en la siguiente etapa).

Independientemente de los motivos que se tenga para emprender, antes de introducirnos en el
mundo del emprendimiento es importante que se reconozcan cuales son los motivos propios que
generan el impulso, ya que puede ser de gran utilidad para iniciar y encaminar el proceso de
emprender.

12
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La causa que motiva emprender, generalmente surge de la iniciativa y la decision; la iniciativa
€S una proposicion o idea que sirve para iniciar alguna cosa, es la capacidad para idear, inventar o
crear cosas. Y la decisién es una determinacion o resolucidn que se toma sobre una determinada cosa.
Entonces, una vez que se toma la decision de emprender, se pone en marcha la iniciativa. En
definitiva, se comienza a crear, idear o inventar, solo una vez que se toma la decision de hacerlo.

Para tener en cuenta: EI motivo que hace emprender un negocio, guarda relacién directa con
las posibilidades de éxito. EI motivo que provoca su decision, no es tan importante mientras exista
una ilusion real. Las verdaderas motivaciones son la ilusion y el deseo para emprender como forma
de vida. Lo importante es la motivacion, es decir si se esta verdaderamente ilusionado con el hecho de
emprender un negocio. Seria un factor clave para el fracaso, emprender con un motivo, pero sin una
motivacion (Trias de Bes 2007).

Motivos para emprender pueden ser los mencionados en la encuesta de Yahoo, como ser su
propio jefe, tener control del tiempo, etc., estos mismos no aseguran el éxito en un negocio; para
lograr el mismo, parafraseando a Trias de Bes (2007), se debe tener una motivacion interna, un
impulso, que en este caso seria la pasion e ilusion de emprender por el mero hecho de hacerlo, sin un
motivo especifico. Entonces si no se posee la motivacion intrinseca, por mas que existan muchos
motivos para emprender, el negocio fracasara.

A modo de conclusion se puede decir, que hay que tener pasion por el emprendimiento que se
desea transformar en negocio para que sea sostenible en el tiempo.

Por otra parte, si bien la mayoria de las personas que inician un emprendimiento lo han hecho
con la motivacién de sentirse libre, tener horarios flexibles, sin jefes, tomarse dias de vacaciones entre
semana, etc., es necesario decir que la realidad es otra. Iniciar un negocio implica el doble de trabajo,
24 horas al dia, 7 dias de la semana, 52 semanas al afio. La diferencia esta en la satisfaccion que da
iniciar su emprendimiento, es por ello que el esfuerzo vale la pena.

Al iniciar el negocio se debe comprender el impacto que tendra sobre su vida personal y

profesional.

1.2 DEFINICION DE EMPRENDEDOR

Existen multiples definiciones para la persona que desea emprender, que siente esa pasion por
algo, denominado emprendedor, aunque dada toda la bibliografia que existe al respecto, no se ha
Ilegado a una exacta definicion del concepto del mismo.

Segn la RAE el emprendedor es una persona que emprende con resolucion acciones
dificultosas o0 azarosas. Se puede decir entonces que es una persona dispuesta a asumir riesgos, en este
caso econdmicos, que tienen la capacidad de sofiar con lo que quieren o necesitan y, después llegar a

materializar esos suefios.
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Un emprendedor es alguien que ve algo que quiere o ve algo que no le gusta y se pone en
accion para crear su propio camino.

Como conclusién, se puede decir que la persona emprendedora no es solo aquella que crea una
empresa, ser emprendedor implica una forma de pensar y un conjunto de habilidades y actitudes. Es
aquella persona que hace realidad sus suefios, que posee la actitud de hacer lo que le apasiona. Es una
persona que inicia su proyecto por su propia iniciativa haciendo uso de su creatividad, habilidades y
talentos. Emprender es una forma de enfrentarse al mundo, disfrutar de la incertidumbre e inseguridad.

La mayoria de las personas ignora que todos pueden ser, en mayor o0 menor grado,
emprendedores, ya que se tiene el espiritu de salir adelante siempre y es algo inherente al ser humano
su capacidad de supervivencia.

En este momento surge un interrogante: ¢Qué caracteristicas debe poseer una persona
emprendedora?

Luego de haber leido mucho al respecto, se puede decir que no existe una receta exacta de las
caracteristicas que debe poseer una persona emprendedora, existen numerosas caracteristicas,

habilidades y cualidades, de las cuales se ha preferido destacar las siguientes:

- Iniciativa.

- Adaptacién al cambio.

- Control de las emociones.

- Conviccidn, o sea estar convencido de lo que se quiere lograr.

- Compromiso, tanto consigo mismo como con los demas.

- Seguridad y confianza en si mismo, ya que si no se cree en si mismo y en el proyecto, el
mismo esta destinado a fracasar.

- Vocacion por el trabajo: es lo que lleva a levantarse cada dia y seguir adelante.

- Ser persistente y capaz de enfrentar problemas. No abandonar en la primera caida, no
dejarse vencer por los obstaculos o derrotas.

- Tener empuje para sacar la idea adelante, esto es con sacrificio, entrega y ganas para
cumplir sus suefios.

- Tener la capacidad de tomar decisiones.

- Coraje y un gran entusiasmo, 0 sea, no adoptar una postura pasiva sino mas bien actuar.

- Sociable, capaz de generar redes de contactos.

- No temer al fracaso, si no, tomar al fracaso como una oportunidad para crecer.

Claro esta que parece imposible reunir estas y muchas otras cualidades en una sola persona,
pero todas surgen en realidad de la misma idea: tener pasion por lo que se quiere hacer y creer en sus

suefos.
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Uno de los puntos que hace desistir a muchas personas para emprender, es el miedo al fracaso,
miedo a que no funcione.

Ser emprendedor implica arriesgarse, tirarse al vacio, en definitiva, estar acompafiado por la
incertidumbre constantemente, que muchas veces es peor que la realidad. Pero si se ha elegido
emprender, se tendra que aprender a vivir con ella.

Haciendo énfasis en un refrin muy conocido, “el que no arriesga no gana”, y es asi, se podra
fracasar pero al menos se intentd, y se adquirié experiencia para no volver a cometer 10s mismos
errores que llevaron al fracaso. No hay que avergonzarse de fracasar, o tener miedo a la critica de los
demaés, porque es muy probable que los primeros en hablar no tengan el coraje de intentar hacer algo
nuevo.

El miedo tiene dos aspectos, por un lado, se puede decir que es positivo ya que nos mantiene
precavidos, pero por otro lado es negativo, ya que nos incapacita para realizar determinadas cosas de
la vida y sobre todo nos impide actuar. Se debe aprender a diferenciar mirando dentro de si mismo, si
el miedo es positivo o negativo, al emprender se podran tener mil excusas pero solo internamente se
sabe el motivo. No hay una formula magica que impida tener miedo, pero si seria bueno comprender
gue la gran mayoria de las cosas terribles que la mente imagina que ocurriran, luego no se cumplen en
realidad y que muchas veces los resultados no son tan malos como se imaginaba.

Como se mencion6 anteriormente, si se decide emprender, hay que aprender a vivir con la
incertidumbre, que a su vez va de la mano con el miedo, que siempre va a estar presente en un
emprendedor, hay que ser conscientes de que no se puede eliminar y aprender a convivir con él, con la
practica, reconociéndolo y enfrentdndolo a menudo, solo si se actlia se podra ver que no era tan malo
como se esperaba que seria y se ganara seguridad con cada paso, aunque la sensacion de incomodidad
persista. La clave esta en que el miedo no lo debe inmovilizar.

Segin Trias de Bes (2007), los auténticos emprendedores se caracterizan porque no
contemplan la posibilidad de fracaso. No es que sean ilusos. No son ilusos y sus dosis de realismo son
muy elevadas, pero su dosis de ilusién puede mas que todo ello. Todo empieza con un suefio
imaginando un escenario que le emociona lo suficiente como para dejar la vida en conseguirlo. El
emprendedor saca su energia de un combustible llamado ilusion. Una ilusién enorme, descomunal e
infinita.

Se ha hablado mucho sobre la disyuntiva del origen del emprendedor, si el emprendedor se
nace o se hace, al respecto se puede decir que todos pueden emprender. Si bien es cierto que hay
personas que poseen cualidades, habilidades y caracteristicas innatas, también es cierto que se pueden
adquirir mediante el aprendizaje. Solo es cuestion de valentia, iniciativa y creatividad. Evidentemente
cada persona tiene sus propias cualidades, pero si puede ser importante intentar potenciar aquellos

caracteres de la personalidad que ayuden a conseguir el éxito.
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En definitiva, existen multiples visiones sobre el emprendedor y sus caracteristicas, por tal
motivo, a modo de resumen se puede decir que ser emprendedor es una predisposicion personal que
depende de cualidades y capacidades internas que pueden desarrollarse en cualquier persona. Por lo
tanto, y siguiendo a Hugo Ricardo Ocafria (2006), “ser emprendedor de negocios es una actividad que

se puede emprender y mejorar en forma sistematica”.

1.3 IDEA DE NEGOCIO

Iniciar un negocio es una aventura emocionante, muy retadora y con grandes beneficios. Todo

empieza con una buena idea de negocio.

¢QUE ES UNA IDEA DE NEGOCIO?

Tomando en cuenta la definicion de Francisco Rodriguez y Jonathan Moreno, se puede decir
gue una idea de negocio surge cuando se identifica un conjunto de necesidades cuya satisfaccion es
valorada por los clientes, se les brinda un producto que satisfaga las mismas, a cambio del cual se
espera obtener un beneficio. En definitiva, una buena idea de negocio debe ser innovadora, debe
permitir satisfacer las necesidades de los clientes brindandoles lo que éstos desean o necesitan.

Encontrar una buena idea, es el primer paso para transformar el deseo y creatividad del
emprendedor en una oportunidad de negocio. Sin embargo hay que tener en cuenta que una idea
maravillosa no asegura el éxito.

En definitiva, una idea es una herramienta que necesita ser desarrollada y transformada en una

oportunidad viable de negocio.

CARACTERISTICAS DE UNA BUENA IDEA DE NEGOCIO

El producto o servicio que se pretenda lanzar al mercado habra de reunir un conjunto de
atributos (caracteristicas) que permitan satisfacer las necesidades de las personas que lo integran. La
satisfaccion de necesidades garantizara el éxito del proyecto empresarial.

Como consecuencia, resulta primordial la realizacion de un estudio de ese mercado con la
finalidad de detectar:

- Las necesidades que no estan siendo cubiertas (atendidas, satisfechas) o lo estan
parcialmente.

- Necesidades que estan siendo cubiertas por un nimero reducido de empresas, posibilitando en
el mercado (mayor demanda de los clientes que oferta de las empresas existentes) la entrada de
una nueva empresa.

- Si es posible satisfacer una necesidad diferencidndose del resto de empresas y proporcionar un
mayor valor afiadido al cliente.

- Si es posible crear una nueva necesidad.
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Descubiertas algunas de las necesidades anteriores se debera crear un producto o servicio
cuyos atributos (calidad, materia prima utilizada, disefio, envase, asistencia técnica, servicios
posventa, etc.) puedan satisfacerlas.

Sera necesario también, que exista el deseo de satisfacer esa necesidad, a través de la compray
consumo de ese producto o servicio, asi como disponer de los recursos econémicos suficientes para su
adquisicion.

La unién de necesidad, deseo y capacidad de compra, determinara la demanda que tendra la
empresa, debiendo ser ésta suficiente para que la futura empresa sea viable.

Se materializara la idea de negocio en una empresa, siempre y cuando sea realista (que se
pueda hacer) y viable; es decir, cuando los ingresos que ésta genere permitan cubrir gastos de
explotacion de la empresa (salarios, compra de mercancia 0 materia prima, gastos de asesoria, etc.),
recuperar la parte proporcional que corresponda de la inversion realizada en el momento de constituir
la empresa 0 momento posterior y obtener un excedente para incrementar los recursos econémicos de
la empresa y poder crecer en el futuro.

La viabilidad de la idea se puede analizar a través de la elaboracion de un Plan de Negocios
(Se hara referencia al mismo en la etapa 2: Ensayo).

Como conclusion, se puede dar respuesta al siguiente interrogante, ¢cuando una idea es una
oportunidad de negocio?

- Cuando puede ser implementada.

- Cuando agrega valor para su comprador o usuario final.

- Cuando existe una predisposicion a pagar por ese producto mas que su coste de

producirlo.

- Cuando se puede visualizar un crecimiento para el proyecto.

- Cuando contiene un componente de innovacidn/novedad relevante respecto a la oferta de

los competidores.

- Cuando es posible construir un aspecto diferenciador permanente en el proyecto.

Se puede decir que la oportunidad de negocio surge de la siguiente combinacion:

Idea + Recursos y Habilidades = Oportunidad de negocio

ELEMENTOS DE UNA IDEA DE NEGOCIO

Segin The Advantage Factory (Coaching complutense 2011), toda idea de Negocio tiene que
contener los siguientes elementos:
- Descripcion del producto o servicio. Una idea de Negocio es en primer lugar la definicion del

producto (bien o servicio) que se quiere poner en marcha. Conviene que se realice de forma concisa
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(no més de 25 palabras). En ella se destacaran las caracteristicas mas relevantes o aquellas que lo
diferencian de otros similares.

- Necesidades que satisface. ¢Por qué un cliente gastara su dinero en el producto o servicio que se
ofrecerd y no en otro? No existe una idea empresarial buena si ésta no se vende. La venta dependera en
gran medida de la necesidad que satisface, por lo que se tendrd que meditar en profundidad sobre cuél
es esa necesidad.

- Descripcion del valor afiadido. Generalmente no basta con tener un producto o servicio a vender y
un grupo de clientes que lo necesiten o estén dispuestos a comprarlo. Habra que analizar si existen
otros productos similares en el mercado (por sus caracteristicas o por la necesidad que satisfacen), en
cuyo caso habra que preguntarse ¢por qué los clientes compraran el producto que se ofrece y no otro?,
¢por qué dejardan de comprarle a la competencia y compraran sus productos? La respuesta a estas
preguntas es el valor afiadido del producto; los elementos que diferencian su producto o servicio de los
de la competencia y lo hacen ser mejor que ellos. Por tal motivo, se debe pensar en aquello que le
genere mayor valor al cliente que la competencia.

- ¢Quiénes pueden ser sus clientes potenciales? Cualquier proyecto tiene que ir enfocado hacia el
cliente. Sus actitudes y habitos de compra definiran las caracteristicas del producto y la estrategia de
venta. Se tendra que definir con claridad quienes son las personas que posiblemente compren los
productos o servicios, si son personas individuales, empresas u organizaciones (o todas ellas), si tienen
caracteristicas especificas en cuanto a edad, sexo, profesion, capacidad econémica, etc. En definitiva,
se debe seleccionar el mercado al que se va a dirigir.

- ¢Existen otros productos similares en el mercado? El conocimiento de la competencia es
fundamental a la hora de posicionar el negocio. Los productos, los métodos de produccion y
comercializacién que utilizan, sus estrategias de venta, imagen corporativa, etc. Con ello se podra
comparar el producto que se quiere ofrecer con el que ofrecen los demas, esto permitira establecer
estrategias comerciales y otras conclusiones que permitiran planificar adecuadamente. De este modo,
al obtener informacion sobre la competencia, se podra detectar también las falencias en cuanto a

producto y asi detectar aquellos puntos en los que se puede generar valor adicional.

FUENTES DE BUSQUEDA DE IDEAS DE NEGOCIO

Existen diversos caminos y fuentes para encontrar la idea de negocio. A continuacién se

procederan a explicar algunas de ellas:
Marketing Lateral

El Marketing lateral abandona el proceso del Marketing vertical. Este dltimo basa su

metodologia de trabajo en identificar una necesidad no cubierta en un publico objetivo, en el disefio y
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desarrollo de un producto capaz de satisfacer esa necesidad y en la fijacién de las variables de

Marketing mix.

El Marketing lateral abandona por completo esta metodologia. Segun Trias de Bes y Philips

Kotler (2003), el marketing lateral se basa en el pensamiento lateral, el mismo es un tipo de

pensamiento creativo y perceptivo, es aquel que permite moverse hacia los lados para mirar el

problema desde otra perspectiva. Dado esto, el marketing lateral es “un proceso de trabajo que,

aplicado a productos o servicios existentes, modelos de negocios, etc. genera productos y servicios

nuevos e innovadores que proponen cubrir necesidades, usos situaciones o publico objetivo que en la

actualidad permanecen sin cubrir ”.

El proceso de Marketing Lateral podria resumirse en los siguientes pasos:

4-

Eleccion de un producto o servicio.

Seleccionar un foco hacia donde se quiere generar un desplazamiento.

Realizar un desplazamiento lateral para generar un estimulo (Generar un vacio). Técnicas
para generar vacios: sustitucién, inversién, combinacion, exageracion, eliminacién y
reordenacion.

Crear una conexion.

2. SELECCIONAR UN FOCO
Para aplicar esta metodologia primero se debe seleccionar el producto o servicio sobre el cual

se realizara el desplazamiento. Luego se debe seleccionar el foco de analisis, para ello se debe

entender que el marketing lateral se agrupa en tres areas de actuacién, que a priori englobarian todos

los aspectos del marketing tradicional. Por lo expuesto anteriormente, el foco puede estar en:

- El nivel de MERCADO: Utilidad o necesidad (¢,Por qué?), consumidor o comprador (quién),

y usos y situaciones (;cuando, donde y a quién?)

- El nivel de PRODUCTO que responderia a la pregunta ¢qué?

- El nivel de MARKETING MIX que responderia a la pregunta ;como se va a comercializar?

El proceso de marketing lateral funciona desplazando s6lo uno de estos tres elementos. La

creacion de vacio (desplazamiento lateral) se produce moviendo un nivel, mientras se dejan los otros

dos niveles fijos.

Por ejemplo si el nivel y foco es en el producto: enviar rosas el dia de San Valentin.

3. REALIZAR UN DESPLAZAMIENTO LATERAL (GENERAR UN VACIO DE MARKETING)

El fundamento del marketing lateral es la creacion de un vacio, desplazamiento lateral. El

mismo se produce interrumpiendo temporalmente el pensamiento légico.
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Philips Kotler y Trias de Bes (2003), proponen seis operaciones basicas para interrumpir el
pensamiento légico, las mismas se basan en las técnicas propuestas por Edward de Bono en su libro

Pensamiento Lateral. A continuacidn se nombraran las mismas:

- Sustitucion: tomar uno o varios de los elementos del producto y cambiarlos. (Por ejemplo,
enviar limones el dia de San Valentin)

- Combinacién: agregar uno o varios elementos al producto o servicio manteniendo el resto.

(Por ejemplo, enviar rosas el dia de San Valentin conjuntamente con una lapicera)

- Inversion: decir lo contrario o agregar “no” a uno o varios elementos del producto. (Por

ejemplo, enviar rosas todos los dias del afio excepto el dia de San Valentin)

- Eliminacion: eliminar uno o varios elementos del producto. (Por ejemplo, no enviar rosas
el dia de San Valentin)

- Exageracién: exagerar una parte del producto o servicio: tamafo, envase, atributos de la
marca o la frecuencia de uso y compra. (Por ejemplo, enviar cientos de rosas (ascendente),

0 enviar una sola rosa (descendente) el dia de San Valentin)

- Reordenamiento: cambiar el orden o la secuencia de uno o varios elementos del producto.

(Por ejemplo, la persona amada reenvia rosas a un admirador el dia de San Valentin)

Todas estas operaciones generan una frase ilégica, un vacio que es necesario completar. Estas
seis operaciones pueden ser aplicadas a cualquiera de los tres niveles (mercado, producto y el resto de

los elementos del marketing).
4, CREAR UNA CONEXION

El siguiente paso consiste en llenar este vacio buscando necesidades. O sea, conectar dos ideas
gue no guardaban relacidn entre si. De este modo, se ha producido una innovacién.

A pesar de lo logicas o ildgicas que puedan ser las ideas que se generan de este modo, siempre
resultan sugerentes y provocadoras.

En definitiva, la clave del éxito consiste en conectar ideas que en principio guardan escasa 0
ninguna relacién para acabar descubriendo una necesidad insatisfecha que podria cubrirse cambiando
un producto y generando una innovacion practica.

Por ejemplo, si se toma a las flores decorativas como producto, el foco seria que se marchitan,
el desplazamiento lateral seria que nunca se marchiten, la conexidn, o sea la necesidad que llene ese

vacio serian flores de plastico o artificiales.
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El marketing lateral es una herramienta que nos posibilitara obtener tres tipos de resultados:
- Mismo producto nueva utilidad.
- Nuevo producto nueva utilidad.
- Nuevo producto misma utilidad.

En definitiva el marketing lateral es una herramienta que nos va a ayudar a generar nuevas
ideas rompiendo nuestro pensamiento I6gico para dar un salto cuantitativo y abandonar el camino del
marketing vertical o tradicional con el que venimos trabajando siempre.

Gréficamente,

FIGURA N°5: PROCESO DEL MARKETING LATERAL

2. REALIZAR UN
1. DESPLAZAMIENTO
SELECCIONAR LATERAL PARA
UN FOCO GENERAR UN
ESTIMULO (VACIO)

3. CREAR UNA
CONEXION

Fuente: Elaboracion propia teniendo como referencia a Kotler y Trias de Bes (2003)

A continuacion se expondran algunos ejemplos de aplicacion del desplazamiento lateral en los

tres niveles:

MERCADO: al aplicar el marketing lateral a un mercado se debe intentar cambiar la respuesta a
cualquiera de las siguientes preguntas: ;/Cual es su utilidad o qué necesidad cubre? ;Quién es el
consumidor? ;Cuando y dénde se consume? Por ejemplo, ;seria una oportunidad vender palomitas

fluorescentes en las discotecas? ¢Y fabricar champéan para nifios?

Cambiar una necesidad: pensar en qué otros usos se podrian dar a productos existentes,
siempre que puedan cubrir alguna necesidad no satisfecha. Por ejemplo, utilizar los taxis como
servicio de mensajeria.

Cambiar el publico objetivo: elegir un segmento de consumidores que no sea publico
potencial de un producto o servicio y pensar en como se podria atraer. Por ejemplo, los
parques de diversiones no son sélo para nifios, estas instalaciones pueden utilizarse para
realizar convenciones empresariales, atrayendo asi a un publico no potencial.

Cambiar el momento: elegir nuevos momentos de compra o uso de la oferta de una empresa.
Por ejemplo, un distribuidor mayorista realiza servicios de entrega nocturnos, para pubs o
bares.

Cambiar el lugar: trasladar el consumo del producto a un sitio nuevo. Por ejemplo, los GPS

estaban reservados para el mundo de la navegacion, actualmente se utilizan para los vehiculos.
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Cambiar de actividad: colocar el producto en nuevas experiencias. Por ejemplo, la fruta fresca
dificilmente se puede asociar a una maguina expendedora, pero si esta maquina se sitla en

gimnasios para vincular su consumo con la actividad deportiva, es mas facil que tenga éxito.

Se debe tener en cuenta que a nivel mercado se recomienda utilizar la técnica de la sustitucidn,

dado que es un método més eficiente y facil de utilizar.

PRODUCTO (Cambiar un producto existente): si lo que se quiere es encontrar un nuevo
producto, habra que centrarse en responder la siguiente pregunta: ;Qué parte se debe agregar o quitar

al producto para crear uno nuevo? En este nivel se pueden utilizar las seis técnicas.
Sustitucion: por ejemplo, agregar un palo a un caramelo dio origen a los chupetines.

Combinacién: por ejemplo, la combinacion aparentemente imposible entre una botella y un
grifo dio lugar a los envases de cinco litros que han incorporado un grifo para su uso. Otro

ejemplo seria, la combinacién de escuchar y leer dio origen a los libros que se venden en cd.

Inversion: por ejemplo, una loteria que ofrece premios sin realizar un sorteo, esto dio origen a

las raspaditas.

Eliminacién: por ejemplo, la eliminacion del envase de un desodorante ambiental dio origen a

las velas aromaticas.

Exageracion: por ejemplo, la exageracion de una bicicleta dio origen a la idea de las bicicletas

para dos o tres personas.

Reordenamiento: por ejemplo, la idea de unas palomitas de maiz envasadas antes de cocinarse

sirvio para crear las palomitas de maiz que se venden para microondas.

MARKETING MIX: el nuevo marketing también puede ayudar a innovar en la comercializacion.
Por ejemplo, ¢tiene logica que una persona pague por el teléfono antes de llamar? Para los

consumidores habituales de celulares con tarjeta de prepago parece que si.

Cambiar la forma de pago o de fijar los precios: La agencia de publicidad Trading Media ha
encontrado su hueco recurriendo a un sistema de pago pensado para las pymes: el trueque de
productos por los servicios prestados.

Cambiar la distribucién: La oportunidad también puede estar en ofrecer un producto ya
existente a través de un nuevo canal de distribucion. La venta de libros por Internet y la
compra de entradas de cine por movil son buenos ejemplos.

Cambiar la comunicacion: Una excelente forma de llegar al publico objetivo es conseguir un
prescriptor fiable. ;Qué mejor forma de hacer publicidad de unos chicles que conseguir su
recomendacion en las consultas de los dentistas?
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Por otra parte, existen otras fuentes de generacién de ideas, en las cuales el pensamiento
creativo y una gran capacidad de observacion son aliados eficaces en la identificacién de ideas de
negocios. Las ideas se encuentran en todas partes, bajo cualquier forma y color, debajo de las ideas
mas antiguas y detras de novedosas ideas que se presenten dia a dia. Dado esto, y luego de consultar
bibliografia al respecto, se ha podido identificar las fuentes que se presentan a continuacion.

Vacios de mercado

Muchas buenas ideas de negocios surgen al encontrar oportunidades. Las oportunidades de
negocios son espacios vacios entre lo que la gente desea comprar y lo que los negocios existentes
estan ofreciendo. Los vacios no atendidos del mercado pueden ser cubiertos por una persona
emprendedora con las habilidades y recursos disponibles en el medio.

La experiencia profesional

El conocimiento de un determinado sector asi como contar con determinadas habilidades
técnicas, puede definir una idea de negocio. Por ejemplo, el caso de un peluguero que después de
trabajar por cuenta ajena decide independizarse y poner su propia peluqueria o una cocinera asalariada

gue abre restaurante propio.

Nuevas tecnologias

La aplicacion de las nuevas tecnologias y en concreto el desarrollo de internet estan
estimulando la aparicién de empresas comerciales y de servicios que utilizan la red como instrumento.
Ademas, a través de internet se tiene acceso a mucha informacién sobre productos, negocios,

mercados, etc. que el proceso de blusqueda puede ser mas sencillo.

Nuevas fuentes de energia
La aparicion de nuevas fuentes de energia no contaminantes y que velan por la proteccion del

medio ambiente pueden ser la base de la idea.

Grandes eventos
Grandes eventos como casamientos, cumpleafios, bautizos, navidad, etc. pueden servir como

excusa para generar un emprendimiento.

Intereses, aficiones o habilidades
Los intereses, aficiones o habilidades de las personas pueden dar ideas para un nuevo negocio:
dibujar, pescar, escuchar masica, jugar futbol, hacer manualidades, arreglar maquinas, son aficiones

que pueden convertirse en ideas de negocios.
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Negocios en el extranjero
Ideas de negocio que han funcionado en otros paises pueden tener éxito en el mercado

nacional de la misma manera o haciendo pequefios cambios.

En general, las ideas provienen de la capacidad de sofiar, de ver lo que otros ni siquiera notan,
y esta capacidad solamente la tienen las personas. Las ideas surgen todo el tiempo de una manera tan
natural que ni siquiera se percibe. Todos los seres humanos tienen muchas ideas sobre muchas cosas,
algunas no conducen a nada, otras en cambio pueden llevarse a una cosa, a un invento o a hacernos
millonarios.

A modo de conclusion, se puede decir que las ideas tienen que surgir de algo que guste, que
apasione, que no importe dedicar tiempo porque se disfruta el trabajo. Por otra parte, debe surgir de
algo que se sepa hacer, que se domine, o que se pueda dominar mediante la formacién o informacion,
y por ultimo, debe ser algo que pueda venderse, que la gente esté dispuesta a pagar por ello. Si se

re(inen estos tres requisitos, es probable que el resultado sea una buena idea de negocio.

ANALISIS Y SELECCION DE LA MEJOR IDEA DE NEGOCIO

Segun Ocafia y Linares (2001) se pueden encontrar diversas técnicas de creatividad analiticas
gue apuntan a manejar una gran cantidad de ideas una vez generadas, entre ellas se pueden encontrar:
positivo, negativo, interesante (PNI), considerar todos los factores (CTF), consecuencias y secuelas
(CyS), otros puntos de vista (OPV) y el Diagrama de espina de pescado o diagrama causa y efecto.
Cabe aclarar que las explicaciones de cada una exceden nuestro analisis.

Por otra parte, se puede tener en cuenta el analisis F.O.D.A (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas), el mismo consiste en realizar para cada idea, un analisis interno, esto es las
fortalezas y debilidades de cada idea, y por otra parte un andlisis externo, amenazas y oportunidades
gue existen para cada idea. De esta manera, se podra elegir aquella idea que represente mas fortalezas
gue debilidades, y que ademas, cuente con mas oportunidades que amenazas del contexto.

Gréficamente,

FIGURA N°6: MATRIZ F.O.D.A

Analisis INTERNO

DesiLibAD

Aspecto negativo de una
situacion interna y actual

ForTtaLEZA

Aspecto positivo de una
situacion interna y actual

Analisis EXTERNO
AVENAZA

Aspecto negativo del
entorno exterior y su
proyeccion futura

OPORTUNIDAD

Aspecto positivo del
entorno exterior y su
proyeccion futura

Fuente: “Direccion de Marketing”, Philips Kotler- Line Keller Kevin (2006)
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Estos métodos sugeridos son bastante conceptuales y metddicos. Si se tiene en cuenta que la
idea elegida es la que orientard su vida, lo ideal es elegir aquella idea que genere pasion, que sea
compatible con sus gustos, intereses, habilidades, preferencias y conocimientos. Se puede decir que si
una persona mediocre se dedica a trabajar en lo que le gusta seguro terminaré siendo excelente, basar
su negocio en una idea que no le gusta lo puede conducir al fracaso directo. Por otra parte si se desea
emprender algo en un sector en el cual se posee experiencia, puede conducir al éxito. En cambio, si se
desconoce el sector, no quiere decir que se fracasara, pero para lograr el éxito se tendré que buscar
informacién, contactarse con personas que tengan o hayan tenido negocios en ese sector, o también se
puede trabajar un tiempo en el sector. Entonces, se puede decir que si es posible iniciar un negocio en
un sector desconocido, pero esto le llevara tiempo.

Por otra parte, al elegir una idea de negocio se debe determinar el verdadero potencial de
ganancias. Se debe medir el potencial de ventas, margen de ganancia a través del analisis de costo
unitario. Luego calcular el punto de equilibrio, el capital de inversion y el flujo de caja. Esto
determinard si la idea de negocio es rentable.

A modo de conclusion, la idea que se seleccione debe generar pasion en el emprendedor y ser

rentable.

LA IDEA ES LO DE MENOS. LO IMPORTANTE ES LA FORMA DE LA IDEA

En el Libro negro del emprendedor, Fernando Trias de Bes (2007), hace hincapié en dejar de
pensar en ideas y por lo tanto centrarse en las oportunidades. Considera que una oportunidad puede
ser:

- Unaidea nueva.
- Algo ya existente que se puede ejecutar diferente.

- Algo igual pero en otro sitio.

En todas estas situaciones se puede tener éxito o fracasar. Depende de la forma en que se
gjecute el proyecto.

No todas las buenas ideas son buenos negocios. Lo importante es la forma que la idea tome.

Mas vale una idea mediocre brillantemente implementada que una idea brillante
mediocremente implementada, o sea, lo importante, es la forma en que esa idea se va a llevar a cabo
en la realidad.

Al momento de generar una idea, no hay que centrase tanto en qué van a comprar, o sea en el
producto en si, sino mas bien en el ¢{Por qué van a comprar? Lo importante es la ventaja que se puede
construir y ofrecer a los clientes. La ventaja pude provenir de dos motivos: 1- Porque usted lo hace

mejor, o, 2- Porque usted lo hace igual, pero mas barato.
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Si no se puede responder a la pregunta, ¢por qué razon lo van a preferir y le van a comprar?, se
puede deducir que todavia no se tiene claro el negocio que quiere emprender.

Se tiene que ser capaz de definir la idea de negocio en una frase corta y en 30 segundos, en
caso de que no se pueda explicar, es porque no se tiene claro el valor agregado que brindara. Cualquier
persona que escuche su idea de negocios desconfiara, si existe mucha demora para explicarla.

Un emprendedor puede partir de una idea conocida por muchos, pero con su talento individual
mirar la idea de una forma especial y transformarla en un negocio exitoso.

Emprender tiene que ver con la creatividad, con arte, estilo propio. Por eso un emprendedor no
teme a que otros conozcan su idea, porque sabe que su forma de ver las cosas es irremplazable. Esto
valida la afirmacion de que la forma de la idea prevalece sobre la idea en si.

Por otra parte, muchas personas atribuyen el fracaso a las malas ideas. En realidad el fracaso
estd en enamorarse de la idea original. Hay que tener la suficiente humildad y valor para reconocer que
es necesario hacer cambios, los mismos no surgen de un dia para otro, por lo que se tiene que estar
muy atento para reconocer los indicios. EI mundo cambia constantemente, por esto podemos decir,
que el fracaso se origina, cuando los cambios no se realizan a tiempo.

A modo de conclusion, en este punto ya se debe contar con una idea de negocio, en caso
contrario, si aun no se decide en cudl idea es la mas adecuada se debe seguir investigando. En este

momento se pueden presentar dos interrogantes:

- ¢Esta convencido de la idea seleccionada?

- ¢Esta realmente preparado para empezar un negocio?

Si la respuesta a ambas preguntas es afirmativa, se procedera a pasar a la siguiente etapa. En
caso de que se esté preparado para iniciar un negocio pero no se cuenta con una idea que lo convenza
debe seguir buscando informacién, puede que lleve tiempo y trabajo.

Por otra parte se puede apreciar que existe una relacién bidireccional entre idea de negocio y
habilidades, gustos, aficiones, conocimientos del emprendedor. Esto se debe a que, a partir de los
gustos, habilidades preferencias, se puede generar una idea que compatibilice con lo que gusta y
apasiona. Y en sentido contrario, se puede generar una idea y luego adquirir los conocimientos y

habilidades y por qué no, pasion.
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2. ETAPA 2: ENSAYO

Una vez que se selecciond la idea de negocio que se va a emprender, COmo en una carrera, se
procede a la parte de ensayo, la préctica, en la cual se pondra a prueba la viabilidad técnica, econdmica
y financiera de la idea, de modo de tomar la decision de transformarla en negocio o no. Para poder
medir su factibilidad, como asi también planificar como se llevara a cabo la idea, se recurre a la

realizacion del plan de negocios. Tema que se ampliara con mayor profundidad a continuacion.

2.1 ¢(QUE ES UN PLAN DE NEGOCIO?

Segun Félix Velasco (2007), un plan de negocio “es una herramienta de reflexion y trabajo
gue sirve como punto de partida para un desarrollo empresarial. Lo realiza por escrito una persona
emprendedora, y en él plasma sus ideas, el modo de llevarlas a cabo e indica los objetivos a alcanzar
y las estrategias que va a utilizar”. Dada esta definicion, se puede deducir que un plan de negocio es
un documento en donde se escribe la idea que se quiere hacer, se define el mercado donde se trabajara,
cuénto se va a vender, cuanto va a salir producir el producto o servicio, cuanta es la inversién y cuanto
se va a ganar. En cierta forma, mediante el plan de negocios se analiza la factibilidad econdmica,
financiera y operativa de la idea.

Se puede decir que el plan de negocios en un principio sirve como guia para orientar al
emprendedor en el camino que decide emprender; luego, a medida que el negocio va creciendo y
existen cambios en el contexto, este plan se vuelve obsoleto, por lo que solo sirve para detectar los

puntos criticos y saber en qué momentos hay que tomar decisiones.

2.2 (POR QUE ES IMPORTANTE EL PLAN DE NEGOCIOS?

Se puede decir que el plan de negocios permite saber por anticipado si la idea es buena o no.
Es por esto que segiin M° Pilar Aguado (2008), para que el plan de negocios sea util debe brindar

informacién con respecto a:

- Factibilidad técnica. ¢Puede hacerse? Las ideas por si mismas no siempre son suficientes para
establecer una empresa. Hay que estudiar si se dispone de los medios necesarios para la realizacion de
las mismas o, en el caso de que no se tengan, analizar la forma de conseguirlos.

- Factibilidad econémica. ¢Daré los resultados esperados? Una vez que se estd seguro de que el
producto/ servicio se puede llevar a cabo, hay que hacer un estudio de la rentabilidad del mismo.

- Factibilidad financiera. ¢Existen los recursos necesarios? Llegado a este punto hay que
calcular la inversion que se necesitara, si se dispone de ella o se requiere financiacion externa. En este

caso se tendra que determinar la forma de conseguirla para poder desarrollar el proyecto.
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2.3 LINEAMIENTOS BASICOS PARA PREPARAR UN BUEN PLAN DE
NEGOCIOS
En la Guia para empresarios Pyme del Banco de la Nacion Argentina (2003), se establecieron
las siguientes pautas para preparar un buen plan de negocios:
o Definir los objetivos: a quiénes se les presentara el plan y qué efecto se quiere producir.
Los objetivos pueden ayudar a decidir con cuanto énfasis encarar los diferentes aspectos del

plan de negocios.

o Destinar suficiente tiempo y recursos para investigar a conciencia el plan: la calidad de
un plan de negocios esta en relacion directa con los esfuerzos que se realizaron para
elaborarlo. Por ejemplo, serd necesario investigar para descubrir mas sobre la empresa, los

clientes potenciales, los competidores, las ventas y los costos estimados.

e Es conveniente mostrar el borrador del plan de negocios a otros: puede ser muy Util
conseguir una retroalimentacion sobre el borrador del plan de parte de personas de confianza o
allegados cercanos. A veces se puede obtener informacion erronea, ya que se ve crea y analiza

la informacion subjetivamente.

o Esquematizar el plan de negocios: teniendo en cuenta que las personas a las que se
destina un plan pueden disponer de poco tiempo para analizarlo, es aconsejable que la
presentacion esté muy bien estructurada, y que se describa de una manera clara y concisa. Un
buen plan debe poder ser leido como una buena historia, integrada por sus diferentes partes, y
exponiendo las bases del éxito del negocio. Se debe revisar previamente el esquema del plan
para asegurarse que las diferentes partes son consistentes entre si, y que se han incluido todas

las cuestiones claves.

e Asegurarse de que las proyecciones financieras sean lo mas objetivas y prudentes
posibles: para muchos de los que leen un plan, la seccion financiera es la mas importante ya
que identifica las necesidades de financiamiento y muestra el potencial del negocio. Asi, un
buen proyecto financiero debe mostrar estimaciones razonables, ya que aquellas

sobrestimaciones pueden restarle credibilidad al plan.

Todos estos elementos deben ser explicados con debida precision y claridad, a fin de que

puedan ser entendidos por los lectores a los que se dirige el plan.
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2.4 PARTES DE UN PLAN DE NEGOCIOS

Tomando como base la estructra sugerida para un plan de negocio del Manual de la OIT
(2011), ademas de diversa informacion sugerida en paginas de internet, se decidié abordar la
estructura del plan de negocio de la siguiente manera:

FIGURA N° 7: ESTRUCTURA DEL PLAN DE NEGOCIO

1-PRESENTACION

2- RESUMEN
EJECUTIVO

3- LA EMPRESA

4-PRODUCTO O
SERVICIO

5- MERCADO
6- PLAN DE

MARKETING

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion se procedera a analizar cada parte con mayor profundidad.

2.41 PRESENTACION

La hoja de presentacion debe incluir el nombre del proyecto, el periodo de tiempo que el plan
cubre, la fecha en que el plan fue preparado asi como la persona de contacto, su nimero telefonico y
direccion. La hoja de presentacion debe verse profesional: es la primera pagina que el lector vera y la
primera impresion es importante.

El indice abarca una lista de los temas cubiertos por el plan. Como un mapa de camino, le

permite al lector saltar inmediatamente a aquellas secciones que le son de mayor intereés.
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242 RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo es la primera parte o seccién de un plan de negocios. Consiste en un
resumen de los puntos mas importantes de las demas partes del plan, por lo que debe ser puesto al
inicio de éste, pero ser elaborado después de haber terminado las demas partes.

El objetivo del resumen ejecutivo es que el lector tenga una visién general del proyecto, que
pueda comprender en una sola lectura en qué consiste el negocio, y se genere en él interés por el
proyecto y por profundizar en la lectura de las demaés partes del plan.

Muchas veces el lector de un plan de negocio (por ejemplo, un potencial financista o
inversionista), solo decide leer el resumen ejecutivo para tomar una decisién rapida, por lo que
siempre debemos prestar especial atencién en su elaboracion.

Por lo general, todo resumen ejecutivo deberia cumplir con los siguientes tres requisitos:

1. Explicar claramente en qué consiste el negocio: por mas complejo que sea el negocio, el resumen
ejecutivo debe permitir al lector entender claramente en qué consiste el negocio desde la lectura de la

primera pagina.

2. Crear interés en el lector: el resumen ejecutivo debe ser capaz de generar en el lector interés por el

proyecto y por profundizar en la lectura de las demas partes del plan.

3. Ser un resumen: el resumen ejecutivo debe invitar a la lectura y, para ello, debe ser, efectivamente,

un resumen; lo recomendable es que éste no abarque més de 3 paginas.
Los elementos que deberia incluir un resumen ejecutivo, segin Aguirre Maria Guadalupe, son:

e Los datos basicos del negocio: el nombre del proyecto o negocio, su ubicacion, el giro de la
empresa, etc.

e La descripcion del negocio: en qué consiste el negocio, el producto o el servicio que se va a
ofrecer, cuales son sus principales caracteristicas, etc.

o Las caracteristicas diferenciadoras: aquello que se va a ofrecer, que sea innovador y novedoso,
y que permita diferenciar o distinguir el producto o servicio del de la competencia.

e Las ventajas competitivas: En qué aspectos el producto o servicio tiene ventajas sobre la
competencia.

e Lavision y mision: La vision se refiere a la posicion que los administradores desean que logre
la empresa y la mision es la razon de ser del negocio.

e Las razones que justifican la propuesta del negocio: las razones por las que se ha encontrado
atractiva la idea de negocio, es decir, las razones por las que se ha considerado la idea como

una oportunidad de negocio.
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e Los objetivos del negocio: los principales objetivos que se buscarad una vez puesto en marcha
el negocio.

e Las estrategias: las principales estrategias que se utilizar para conseguir los objetivos.

o El equipo de trabajo: las personas que llevardn a cabo el proyecto y las que lo administraran.

e La inversion requerida: cuénto es lo que vamos a necesitar de inversion, cuanto usaremos de
capital propio y cuénto es lo que estamos solicitando como financiamiento externo.

o Larentabilidad del proyecto: los resultados de los indicadores de rentabilidad utilizados.

o El impacto ambiental del proyecto: un resumen del impacto ambiental del negocio y como se
disminuira o controlard.

e Las conclusiones del proyecto: las conclusiones a las que se ha llegado una vez culminado el
desarrollo del plan de negocios. Esta parte podria estar incluida al final del plan, después del

estudio financiero.

Lo recomendable es que el resumen ejecutivo sea escrito de corrido, es decir, que cada uno de
sus elementos sean desarrollados en un parrafo sin hacer uso de titulos tal como en las demés partes

del plan.

2.4.3 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Esta parte del plan de negocios es importante porque si interesé el Resumen Ejecutivo se
continuard leyendo.

Segln R. Martinez (2009), los elementos a considerar son los siguientes:

a) Nombre del negocio: Es asi como se identificara todo el negocio, el producto, a los integrantes; el
proyecto en general.

Se aconseja que el nombre del negocio sea diferente del producto, o servicio para que cuando
la empresa crezca se puedan ir incorporando nuevos productos o servicios y el mercado vaya

asociando a la empresa productora con los productos.

Marca

Segun la Asociacion Estadounidense de Mercadotecnia, una marca “es un nombre, término,
signo, simbolo, disefio 0 combinacién de lo anterior, que pretende identificar los productos o servicios
de un vendedor o grupo de estos, y diferenciarlos de la competencia”.

Los requisitos que debe cumplir son (R. Martinez 2009):

a) Sintética: apoyada en formas béasicas como lo son los circulos, recuadros y triangulos.
Con esto se logrard la retencion mental a través de un mensaje claro, directo y sin dobles

intenciones.
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b) Recordable: debe grabarse en la mente de quienes la observen. EI nombre debe ser
pensado en funcion del efecto que se quiere generar.

c) ldentificadora: seria conveniente agregarle un toque de personalidad a los fines de
diferenciarse de la competencia, se la debe fijar teniendo en cuenta el publico al que se
apunta.

d) Sentido de pertenencia: los duefios de la empresa deben asimilarla, respetandola y
siendo fieles a su planteo original, ademés se debe identificar los lugares donde se plasmara
la marca.

e) Generadora de valor: debe transmitir crecimiento y solidez. Los recursos graficos deben
estar a tono con el mensaje, es decir enfocarse en lo que se quiere comunicar.

Es importante tener en cuenta que la marca debe reflejar la identidad de la empresa, pero

siempre siendo atractiva para llamar la atencion del cliente al que se apunta.

Se cometen algunos errores al establecer la marca, como por ejemplo:

- Se establece una marca pensando solo en el presente, sin tener una visién a largo plazo, lo que

puede generar que la marca se vuelva obsoleta.

- Se realiza como elemento decorativo, y no como aquello que representara a la empresa, que
seré parte de su imagen.

- Hacer un mal uso: la asociacién por parte de los clientes de la marca con elementos negativos
afectan su fortalecimiento.

- A veces se realiza mucho énfasis en lo estético, restandole importancia al verdadero objetivo
de la marca, que es comunicar.

- Marcas “Cerradas”: el contenido tiene que ser amplio para adaptarse a las diferentes etapas.

- Ligarla a un lugar o producto: puede traer complicaciones a la hora de incorporar mas

productos o abrir sucursales.
Sugerencia: Se debe tener en cuenta la Ley de Marcas n° 22.362, si se desea registrar.

b) Ubicacion administrativa: el proyecto, futuro negocio, debe tener una localizacién fisica,
domicilio, para futuros contactos. Es por ello que, en los primeros pasos del emprendimiento, es
comun que se coloque el domicilio de él/los emprendedor/es. Cuando el proyecto esta desarrollado, a
veces se busca un local u oficina y se comienza a fijar dicha ubicacion para todo. Otras veces se coloca

una casa y se toma esta informacion para realizar las inscripciones ante AFIP, Ingresos Brutos, etc.

c) Datos de Contacto: es aconsejable colocar mé&s de un dato para que los interesados puedan

comunicarse y tener acceso a informacion sobre el proyecto. Se deben colocar nimeros de teléfono
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con las caracteristicas del pais donde se tiene el proyecto, en este caso Argentina. También es
importante crear una cuenta de correo electronico propia para el proyecto asi todas las comunicaciones
permanecerdn juntas y esto brindard una imagen de organizacion para los terceros intervinientes.
Ademas, con el facil acceso a internet, se pueden crear paginas Webs del proyecto, que serviria para
generar contactos y como marketing para hacer conocidos los productos y servicios que se venderan.

d) Historia de la idea del negocio: quienes lean el Plan de Negocios, primero desearan conocer la
historia de la empresa. Se puede sefialar algunas de las razones que dieron origen al proyecto, contar
como surgio la idea, como se armo el equipo de trabajo. Esta parte es fundamental para afianzar la
informacién que se le brinda a terceros intervinientes, la historia no debe ser larga, pero debe dar toda

la informacion que se considera necesaria a los efectos de demostrar que se trabaja seriamente.

e) Objetivo general y forma de alcanzarlo: es importante establecer un sentido de orientacion, un
propdsito que guie, un objetivo general que marque el camino a seguir, la razon de ser del negocio,
esto es lo que se denomina misién. La razon de establecer una mision es que sirva como punto de
referencia, para que todos los objetivos, estrategias, decisiones y ejecucion de tareas apunten en un

mismo sentido, o sea, que da coherencia, organizaciény motivacion.

Por otra parte, tenemos a la visién, que describe la situacién futura que desea tener la empresa.
Indica hacia donde se dirige la empresa a largo plazo. La vision de la empresa es la respuesta a la

pregunta, ¢cémo quiere gque sea la organizacion en los proximos afios?

g) Razones que justifican la propuesta del negocio: las razones por las que se ha encontrado
atractiva la idea de negocio, por las que se ha considerado la idea como una oportunidad de negocio, o
por las que se piensa que el proyecto tendra éxito. Ejemplos de estas razones pueden ser una necesidad
insatisfecha, un mercado en crecimiento, alguna ventaja competitiva que tengamos y queramos

aprovechar, etc.

h) Objetivos especificos: es importante fijar los objetivos que se van a proponer, para que en el corto
plazo pueda verificarse si el negocio se esta desarrollando en orden a los mismos. Los objetivos deben
ser efectivos, simples, y mensurables (Banco de la Nacién argentina, Guia para empresarios 2003).
Se pueden fijar los objetivos respecto a:
e Ocupar una posicién deseada del mercado (por ejemplo: deseo abastecer el 60% de los
negocios mayoristas de la zona).
e Las ventas (por ejemplo: proyecto un incremento de ventas del 20% para el préximo
afio),
e Un incremento de las utilidades por disminucion de costos (por ejemplo: un 10% con

respecto al ejercicio anterior),
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¢ O cualquier otro objetivo que sea importante para el negocio.

244 PRODUCTO O SERVICIO

Segun Philip Kotler y Gary Armstrong (2001), un producto “es cualquier cosa que se puede
ofrecer a un mercado para su atencién, adquisicion, uso, o consumo, y que podria satisfacer un deseo
o una necesidad”. Por otra parte, servicio es “cualquier actividad o beneficio que una parte puede
ofrecer a otra, que es esencialmente intangible y no resulta de la propiedad de algo”.

Por otra parte, es importante saber que hay tres niveles de producto (Kotler-Armstrong 2001):

FIGURA N° 8: NIVELES DE PRODUCTO

NIVELES DE PRODUCTO

Producto aumentado

- Producto real

Producto central o basico

Fuente: Kotler-Armstrong, Direccion de Marketing, (2001)

e Producto central: beneficios cruciales que resuelven un problema, y son los que los
consumidores buscan cuando adquieren un producto o servicio. Se define en funcién de las
necesidades que cubre. Por ejemplo, una mujer que compra lapiz labial, compra mas que color
para sus labios. Aqui se responde a la pregunta ;Qué esta adquiriendo realmente el comprador?
¢ Producto real: se debe construir alrededor del producto central un producto real. Se refiere a
las caracteristicas que debe poseer el producto: disefio, nivel de calidad, marca, envase y
etiquetado. Este conjunto de atributos debe combinarse de tal forma que proporcione el
beneficio central.

¢ Producto aumentado: se debe construir alrededor del producto central y real. Se deben
ofrecer beneficios y servicios adicionales al consumidor. Buscan aumentar la satisfaccion del
cliente y completar al producto. Por ejemplo: servicio post venta, asistencia técnica, garantia,
servicio a domicilio, etc.

Es importante reconocer que lo que se va a vender no son productos, sino, satisfactores de
necesidades, por tanto, se debe averiguar los beneficios o satisfacciones de los consumidores y adaptar
el producto a esas necesidades y deseos, cada atributo del producto (calidad, funciones, disefio, etc.)
debe ser un beneficio para el consumidor. Lo ideal seria encontrar beneficios Unicos, que generen una

ventaja respecto a los competidores.
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Luego de esta breve explicacion, en este paso seria adecuado que se describan los articulos,
productos o servicios que se venda o0 se vayan a vender, en un lenguaje que sea comprensible para
cualquier lector. Este punto es importante ya que, de no trasladarlos a un lenguaje comprensible,
probablemente no se termine entendiendo a qué apunta el producto por mas que sea excelente.
Ademas, un lector que desee obtener informacion mas detallada sobre los aspectos técnicos de su
producto, lo solicitara. Alternativamente, se puede incluir dicha informacidn técnica en un anexo.

A continuacién se puede proceder a explicar las razones por las cuales los clientes desearan
adquirir el producto o servicio. ;Qué necesidades satisfacen esos productos o servicios? Se deben
describir no sélo las caracteristicas, sino también los beneficios que ellos reportan (Ej: facilidad de
uso, comodidad, seguridad, economia, flexibilidad, gusto, etc.). Se tiene que recordar que el cliente
compra los beneficios, pero usted paga por las caracteristicas del producto. ¢Tiene alguna
caracteristica Unica? Dado que cada caracteristica innovadora o Unica tiene un costo, se deben incluir
al producto aquellas que le reporten beneficios, y el cliente valore, de forma tal que termine
adquiriendo el producto.

Incluya detalles de la patente, registro de disefio o derechos de autor.

Como conclusion, lo que se intenta es establecer una propuesta de valor de nuestro producto o
servicio, esto es, poder enumerar y anotar de forma sintética las razones por las cuales conviene
elegirnos. Dar respuesta a las siguientes preguntas puede ser el punto de partida para definir o redefinir

la propuesta de valor.

1. ¢A quién se le vende?" La propuesta es la oferta, pero no hay mercado si no se satisface
una demanda real. Identificar quiénes son los clientes actuales y potenciales y describirlos
cualitativa y cuantitativamente ayuda a pensar el negocio en concreto. ¢Son personas u
organizaciones? ;Donde estan? ;Cémo es su manera de comprar? ;Compran para si mismos o

para otros?

2.";Qué problema se resuelve?" Mas alla de un producto o servicio, los clientes buscan una
solucion a algun tipo de problema: técnico, financiero, logistico, de transporte, de provisién de
materiales, etc. Entender por qué los clientes deciden acudir a un proveedor implica conocer

sus necesidades y tener en claro los beneficios que se ofrecen.

3."¢Qué métodos se usara?" Muchas veces un mismo problema puede resolverse de muchas
formas, que implican diferentes tecnologias y métodos de trabajo. El transporte de materiales,
por ejemplo, puede hacerse en camion, en barco o en avion. La preservacion de alimentos

puede implicar deshidratado, enlatado o congelado.
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4. ";Como serd el estilo de trabajo?" Cada empresa tiene maneras propias de comportarse y
establecer relaciones. ¢De qué forma se describira su estilo de trabajo? (eficiente, meticuloso,

tradicional, rapido, personalizado, divertido, etc.)

5. "¢Quién mas vende lo mismo a los clientes potenciales?"" Nadie esta solo en el mercado.
Siempre existen posibilidades de sustitucion parcial o total de un producto o servicio. Se debe

de tener en claro el panorama competitivo para conocer y sostener tus ventajas diferenciales.

Esta propuesta de valor debe ser clara y, por lo tanto, facil de comunicar. Asimismo es
esencial que resulte realista y creible para sus destinatarios, por lo que debe estar bien fundamentada

en cada aspecto del negocio.

245 MERCADO

Como primer paso, se debe identificar el sector o industria en que se pretende actuar, por
ejemplo: comercial, turismo, etc., y las tendencias del mismo, si esta en crecimiento o no.

Lo mas importante es demostrar que existe mercado para el producto o servicio, esto es,
clientes dispuestos a comprarlo, ademas, el niamero de clientes tiene que ser tal que permita obtener
beneficios. Por tal motivo hay que determinar Cual es el tamafio de mercado?, para ello se debe
realizar una estimacion de la posible demanda del producto o servicio en el corto y largo plazo. Luego
de establecer el mercado, hay que determinar especificamente a que clientes o nicho de mercado se
apuntara, ¢Quiénes compraran? ;Qué caracteristicas tienen los clientes? Segun Philip Kotler,
un nicho de mercado es un mercado pequefio cuyas necesidades no estan siendo bien atendidas.
Sobre esta informacion se estimara el volumen de ventas y facturacion.

Por otra parte, se debe buscar informacion sobre los competidores, ¢Existe competencia?
¢Cuantos competidores existen? ;Es posible que ese nimero aumente en el futuro? Se debe explicar
por qué su producto contard con mayor preferencia que el de sus competidores. ;Cual es la
caracteristica Unica de su producto? ;Cual es el precio que cobran por los productos y servicios?,

¢Donde estan ubicados?, ;Qué promociones y publicidad utilizan?

Clientes

Para tener un negocio exitoso se necesitan clientes. Segun la American Marketing Association
(A.M.A), el cliente es el comprador potencial o real de los productos o servicios; se puede concluir
que los clientes son todas las personas que compran o podrian comprar los productos o servicios que
se ofrecen. Los mismos compran para satisfacer necesidades y deseos, por ello, se tiene que ofrecer la
mejor calidad del producto o servicio que desean, al precio que estan dispuestos a pagar y brindarles

un buen trato.
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Dado todo esto, es importante identificar y definir a sus clientes. Para ello, luego de leer
informacién al respecto en Internet y consultar con emprendedores, se ha podido concluir en las
siguientes preguntas:

o ¢Quiénes compraran los productos? Se debe responder si los potenciales clientes generalmente
son hombres, mujeres o0 ambos. Por otra parte, si con individuos, familia 0 empresas.

o ¢De qué edad son? Adultos mayores, adultos, adolescentes o nifios.

o ¢Qué necesidades o deseos esperan satisfacer los clientes con el producto o servicio? ¢Por qué el
cliente va a comprar el producto?

o ¢Cudl es el nivel de ingreso que poseen?

o ¢Cudles son las caracteristicas que ellos esperan que tengan los productos o servicios: el tamafio,
color, calidad, disefio, etc.?

o ¢Qué precios estan dispuestos a pagar los clientes por cada producto y/o servicio?

o ¢Dénde estan los clientes y dénde acostumbran comprar? ;Cuando compran?

o ¢Cada cuanto tiempo y qué cantidad compran? ;Una vez al afio, mensualmente, cada dia, etc.?

o ¢Esta buscando la gente algo diferente?

Si ya se pudieron responder las preguntas anteriores, se estard en condiciones de realizar una
descripcion de sus clientes, un perfil de los mismos. En realidad lo que se hace es segmentar el
mercado, segin Kotler, implica dividir al mercado en grupos homogéneos de consumidores, de forma
de seleccionar el o los grupos a los que se va a dirigir para conocerlos a fondo y ofrecerles
exactamente lo que esperan (e incluso un poco mas), o sea dividir el mercado en clientes con
caracteristicas especificas. Se preguntara ¢Por qué segmentar? Por un lado para vender sus productos
es necesario enfocarse en un grupo de clientes, conocerlos a fondo y ofrecerles lo que esperan y mas.
Dada la gran competencia que existe en el mercado, los consumidores son mas sofisticados, con
gustos deseos y presupuestos diversos que buscan su satisfaccion en ese mismo mercado. Como
plante6 Michael Porter: "Ninguna firma puede ser exitosa al tratar de ser todas las cosas para toda la
gente". Ya no alcanza simplemente con disefiar productos practicos, accesibles o sofisticados: es
necesario enfocarse directamente en una porcion particular del mercado para saber qué es lo que esta
esperando, y para esto es fundamental definir cual es ""su mercado objetivo".

Los segmentos de mercado suelen tener patrones similares de consumo que facilitan a la vez la
comunicacion de sus productos y la satisfaccion de las necesidades, deseos y expectativas de los
consumidores.

¢Como se definen o encuentran? Siguiendo a Kotler y Armstrong (2004) existen bases para
segmentar el mercado, las mismas son: geograficas (tamafio de la ciudad, comunidad, clima),
demogréficas (edad, sexo, tamafio de la familia, ocupacion, ingresos), psicogréficas (estilo de vida o
personalidad) y de comportamiento (ocasiones, beneficios, usos, actitudes). Los criterios de
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agrupacion se relacionan con el tipo de producto o servicio y con caracteristicas de los consumidores
que suelen surgir a traves de diversas formas de investigacién de mercado. Algunos ejemplos de
segmentos o nichos de mercado —grupos méas reducidos de consumidores similares—, segun criterios
de segmentacion tipicos utilizados:

e gustos y preferencias (personas que les gusta la cerveza artesanal, usuarios de PC, visitantes

de exposiciones de arte, etc.)

e nivel socioecondémico (familias con ingresos superiores a $10.000, personas con estudios

universitarios o superiores)

« edad (nifios, mayores de 60, jovenes de 18 a 23 afios)

e sexo (hombres, mujeres)

» profesién o actividad (amas de casa, abogados penalistas, empleados publicos)

e ubicacién geogréafica (Ciudad de Buenos Aires, norte de Santa Fe, barrio de Liniers, Costa

Argentina)

» héabitos de compra (compradores online, compradores impulsivos, compradores ocasionales)

Por lo general, se combinan algunas de estas y otras caracteristicas para responder a preguntas
fundamentales que toda empresa debe saber sobre sus clientes: ¢quiénes son?, ;cudl es su perfil?, ;qué
necesidades o expectativas tienen?

Tener el mercado segmentado, le permite elegir en cudl o cuales segmentos desea participar, y
enfocar todos sus esfuerzos en satisfacer a "ese" grupo especifico de consumidores.

Como conclusién, en este punto se debe tener definido el segmento de clientes al que se
atenderd, un perfil del mismo. Se debe recordar que tener clientes satisfechos asegura mayores ventas
y ganancias. Dado esto, es muy importante conocerlos bien para superar sus expectativas y no sélo

satisfacerlos, si no, impresionarlos.

Competencia

Segun Kaotler (2002), los competidores son empresas que satisfacen la misma necesidad de los
consumidores. Por lo tanto, se puede decir que los competidores son los otros negocios existentes en el
mercado que proveen productos y/o servicios iguales o similares a los que va a ofrecer.

Lo primero es identificar con quién se esta compitiendo y con quiénes no. Si se los conoce, se
estara en mejores condiciones al momento de enfrentarlos. Para tal fin, luego de haber hablado con
emprendedores, se proponen las siguientes preguntas para identificar a sus competidores:

o ¢Quiénes son los competidores?

o ¢Qué productos o servicios venden?
o ¢Doénde estan?

o ¢Qué precios cobran?

o ¢Qué calidad de mercaderia o servicios ofrecen?
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o ¢Cbémo promocionan sus mercaderias o servicios?

o ¢Qué servicios adicionales ofrecen?

o ¢Realizan publicidad?

o ¢Como distribuyen sus productos y/o servicios?

o ¢Cudles son los puntos fuertes y débiles de los competidores?

o ¢Poseen ventajas competitivas? ¢En qué se diferencian?

Respondiendo estas preguntas se podran identificar a los competidores principales. Lo ideal es
obtener la mayor informacion posible respecto a los competidores, de modo de poder obtener ventajas

sobre 1os mismos.

Tamarfio de mercado

El éxito de un negocio, depende en gran parte de la existencia y el tamafio del mercado para el
producto o servicio que se ofrece. En el apartado anterior definimos a quien se le va a vender, ahora se
debe determinar cuantas personas son aproximadamente. A estas personas, posibles compradores, se
los denomina, clientes potenciales (personas que tienen el dinero e interés en comprar productos y
servicios).

Conocer el tamafio del mercado al que se apuntara es importante, dado que si el namero de
clientes que se espera tener no es suficientemente rentable, se tendrd que evaluar la idea de negocio.
Por otra parte, el tamafio de mercado permitira realizar la proyeccion de ventas.

A continuacion, se tendran en cuenta los pasos sugeridos en la pagina web Buenos negocios

del Banco Galicia, para calcular el tamafio de mercado:

e Paso 1. Calcular la demanda primaria. La demanda primaria es el tamafio del mercado para una
categoria de producto, por ejemplo zapatos o estacionamiento cubiertos. En general, es la que interesa
dimensionar en primer lugar a quien inicia un nuevo negocio. Por ejemplo, luego de identificar el
segmento al que se dirigira, alguien interesado en poner una cancha de futbol cinco en una zona
residencial va a necesitar conocer la cantidad de varones de entre 15 y 45 afios en un radio de 5 /10
km, y el duefio de una fotocopiadora querra conocer la cantidad de alumnos en las escuelas aledafas.
Es decir, en este primer paso es vital establecer tres datos: quiénes son los clientes potenciales, dénde
estan ubicados y cudnto gastan en promedio en el producto en cuestion. Hay que recordar que de la
calidad de estos datos, depende en gran parte la precision de la informacioén de mercado. (ver "Cémo
investigar el mercado” Cémo investigar el mercado).

e Paso 2. Conocer datos demograficos. Una vez establecido el perfil del consumidor y determinado el
area donde se encuentra, hace falta obtener o estimar los datos demograficos correspondientes. La
primera fuente son los datos de los censos publicados, los informes de secretarias locales y nacionales

(de turismo, industria, comercio, etc.) y los emitidos por diferentes camaras y asociaciones. Muchas
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veces, estos datos resultan obsoletos o demasiado generales, y hay que apelar a la creatividad y el buen
criterio para hacer una estimacién sélida. Por ejemplo, a la hora de abrir un pelotero infantil, puede
interesar la cantidad de nifios que residen en la zona, pero solo encontrar el dato del total de la
poblacion de la ciudad. En este caso, se puede consultar la piramide de poblacion nacional y aplicar la
misma proporcion de nifios sobre el dato que se tiene.

e Paso 3. Aplicar el método de célculo. Teniendo los datos anteriores, el tamafio del mercado se
determina como: el nimero de consumidores en el mercado, multiplicado por la cantidad de producto
promedio comprado anualmente, multiplicado por el precio promedio de la unidad. De esta forma, el
propietario de una empresa de mantenimiento de jardines ubicada en un barrio residencial con 400
casas que podrian contratar una visita semanal de $100 estima el tamafio total del mercado al que
apunta en 400x(12x4)x$100=$1.920.000 pesos.

e Paso 4. Interpretar los resultados. Los datos surgidos del calculo general del mercado son el punto
de partida para un analisis particular, que debe tener en cuenta los planes y expectativas de quien
realiza la estimacién. En el paso anterior, por ejemplo, se establecié la demanda primaria del servicio
de jardineria para la zona en cuestion. El plan de negocios que cred el propietario parte de una
capacidad operativa que le permitird atender en una primera fase unas 30 casas por mes, y establece
que puede cubrir los costos y repagar la inversién inicial con unos 18 clientes por mes. Conocer el
tamafio aproximado del mercado en el que va a ofrecer su servicio asegura que el negocio es
potencialmente rentable (pues el mercado total supera ampliamente los objetivos de ventas del

emprendedor), y que tiene oportunidad de crecimiento a corto, mediano y largo plazo.

Se debe recordar que en el mercado existen competidores que ya tienen un espacio ganado,
que puede ser grande o pequefio; por lo que se debe trabajar para ganar mercado.

Si la investigacion realizada arroja que no existen suficientes clientes, entonces se debera
buscar otra idea de negocio.

En este punto se debera tener identificado el tamafio del mercado, de modo de determinar si la

idea es rentable o no. En caso de no ser rentable, se debera reevaluar la idea.

246 PLAN DE MARKETING-MARKETING MIX

Ahora que se cuenta con informacion real sobre los clientes y competidores, se esta listo para
preparar el plan de marketing mix, el mismo consiste en la combinacion de cuatro variables para

lograr los objetivos.

LAS 4 C’S DEL MARKETING MIX
La evolucion en las tendencias del mercado y cambios de comportamiento del consumidor,

debido en gran parte al facil acceso de informacion a través del Internet, han sido el punto de partida
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para la generacion de cambios drasticos en materia de Marketing Mix, dando paso a la era de los
clientes. Las cuatro variables utilizadas en el marketing tradicional, las denominadas 4 Ps del
mercadeo se han adaptado poco a poco a la nueva realidad donde el cliente es quién dicta las normas,
pasando a las 4 Cs del nuevo marketing.

Antes, en el Marketing Mix tradicional (4P"s) habia que preguntarse:

1. ¢Qué productos lanzar?
2. ¢A qué precio?

3. ¢Donde?

4. ¢COmo lo promociono?

Es decir sus objetivos y filosofia se orientaban desde la oferta.

Ahora, en el Marketing Mix actual (4C’s) hay que contestar:

1. ¢ Qué necesidades tienen mis clientes?
2. ¢A qué coste de satisfaccion?

3. ¢Dénde se siente mas coémodo?

4, ¢Cémo y en qué medios lo comunico?

Es decir sus objetivos se orientan desde la demanda, en donde el cliente cobra protagonismo
ante el producto.
En un breve articulo publicado en 1990 en la revista Advertising Age, Robert F. Lauterborn

propone abandonar las 4P y reemplazarlas por las 4C:

FIGURA N°9: LAS 4Psy LAS 4Cs DEL MARKETING

PP ] C ¢
Producto Cliente Costo

P P C C

Plaza Promocién Conveniencia Comunicacién

Fuente: Elaboracion propia

CLIENTE REEMPLAZA A PRODUCTO

En el marketing tradicional de las 4 P el enfoque se centraba en vender lo producido, hoy se
trata de producir lo que se vende. No se debe producir un producto sin saber cuales son las
necesidades, el producto solo se vendera si el pablico lo requiere.

El consumidor ha madurado y la competencia se ha intensificado. Ya no se puede vender todo

lo que se fabrica. Sélo se vende aquello que alguien desea. Dado esto, es muy importante mantener
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contacto con los clientes potenciales con el objetivo de detectar e identificar cuéles son las necesidades
a satisfacer. Luego, se desarrollan los productos adaptandolos a esas necesidades.
En lo que respecta al producto, segin Philips Kotler y Gary Armstrong (2001), se deben tomar

las siguientes decisiones:

FIGURA N° 10: DECISIONES SOBRE PRODUCTO

| | PRESENTACION I
| !
[ MATCA | (ENVASE) " T

Fuente: Kotler Philips, Gary Armstrong, Direccion de Marketing (2001)
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Atributos del producto

El desarrollo de un producto o servicio implica definir los beneficios que ofrecera. Los
mismos se comunican y entregan a través de atributos del producto como calidad, funciones y disefio.

El primer atributo a tener en cuenta es la calidad del producto, se debe definir el nivel de
calidad, la calidad se refiere a la capacidad que tiene el producto para desempefiar sus funciones. Por
ejemplo una gota de detergente Magistral rinde mas que cualquier otro detergente. Hay que tener en
cuenta que una mayor calidad implica mayor costo, y por tanto, mayor precio, por lo que las empresas
eligen un nivel de calidad adecuado a las necesidades de los clientes y el nivel de calidad que brinda la
competencia.

Por otra parte, alta calidad, puede implicar también, una entrega constante de productos de
calidad al cliente. Esto es, cumplir continuamente con la calidad que se ofrece, y por la que el cliente
paga.

Podemaos decir, que un producto de calidad no es un producto sin defectos, si no, un producto
gue satisface al cliente.

El segundo atributo tiene que ver con las funciones del producto. Un producto se puede
ofrecer con diversas funciones. El punto de partida es un producto sin nada extra, las funciones que se
agreguen deben ser valoradas por los clientes, y se debe tener en cuenta el costo de generar estas
funciones.

El dltimo atributo se relaciona con el disefio del producto, si el mismo es diferente le agregara
valor al cliente. El disefio puede ser una de las armas mas competitivas.

Se tiene que tener en cuenta que el disefio no sélo es el aspecto de un producto, que puede ser
atractivo o aburrido. Un aspecto llamativo puede captar la atencion, pero esto no asegura que tenga un
buen desempefio. Un buen disefio contribuye a la utilidad de un producto, no solo a su belleza. Un

buen disefio puede atraer la atencion, mejorar el desempefio, reducir los costos de produccion y dar al
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producto una ventaja competitiva. Como conclusion, el disefio contiene la apariencia y el buen

funcionamiento, combina arte, creatividad y técnica.

Marca

Parafraseando a Kotler y Armstrong, una marca es un nombre, término, letrero, simbolo
(logo) o disefio, o combinacion de estos elementos que busca identificar a los productos y servicios de
una empresa y diferenciarlos de la competencia.

Es un elemento clave para lograr diferencia ante los competidores. Las marcas ayudan a los
clientes a identificar los productos que podrian beneficiarlos, y también le dice algo acerca de la
calidad del producto. Los clientes que siempre adquieren la misma marca saben que recibiran las
mismas caracteristicas, beneficio y calidad, cada vez que compren. Para el vendedor, la marca se
convierte en una base sobre la cual se puede construir toda una historia acerca de las cualidades
especiales de un producto. Si la marca es registrada (Ley 22.362), se adquiere proteccién legal de las
caracteristicas Unicas del producto, lo que impide que otros competidores puedan copiar.

La marca debe der diferente, en caso de que sea una palabra debe ser corta, facil de
pronunciar, debe estar disponible, y debe registrarse. Una vez que se ha generado la marca debe
comunicéarsela a los clientes, hacérselas conocer, en definitiva se debe prestar atencién a su creacion y
difundirla.

Como conclusion podemos decir que un producto sin marca conocida, es un producto

anonimo.

Presentacion

La presentacion abarca el disefio y produccion del envase (packaging) o envoltura del
producto. La presentacién suele incluir un envase primario (el tubo que contiene el dentifrico), un
envase secundario que se desecha cuando el producto estd a punto de usarse (la caja de carton que
contiene el tubo de dentifrico); y el paquete de transporte necesario para almacenar, identificar y
transportar el producto (una caja corrugada que llevara seis docenas de tubos). Se debe tener en cuenta
que el envase no solo sirve para contener o envolver al producto, un envase atractivo aumenta las
compras impulsivas, y un envase comodo también.

Al ser un producto nuevo, se debe tener en cuenta que funcion va a cumplir el envase, si va a
proteger el producto, si presenta un nuevo método de aplicacién o uso, si va a sugerir ciertas
cualidades, etc. por otra parte se deberd tener en cuenta el material, tamafio, forma, color, texto, etc.

Una presentacion atractiva, innovadora, puede generar ventajas respecto a los competidores.
En definitiva, el envase es la forma de proteger fisicamente y presentar el producto, también es un

instrumento de diferenciacion y promocion del producto.

43



Trabajo de Investigacion Emprendimiento de oportunidades de negocio

Etiquetado

En lo que respecta a la presentacion se debe tener en cuenta la etiqueta. La misma proporciona
informacién respecto a la marca o el producto, permite que se identifiquen. Por otra parte, brinda
informacién respecto a ¢(Quién lo hizo?, ¢(Cuando?, (Qué contiene?, ;Como se usa?, (Qué
precauciones hay que tener en su uso?, en cierta forma permite mostrar determinadas especificaciones
del producto. Por altimo, se puede utilizar la etiqueta para promover el producto, que sea atractivo
para el cliente.

Hay que tener en cuenta que para determinados productos existen leyes que regulan los
aspectos relacionados a envase y etiqueta.

Servicios de apoyo a productos

Estos servicios le agregan valor a los productos. Los mismos pueden orientarse a facilitar
informacién a los clientes, como por ejemplo: como llegar, horarios, condiciones, atencién a dudas,
etc. Por otra parte, estos servicios pueden referirse a la toma de pedidos, de forma tal de reducir el
tiempo y aumentar la comodidad, como por ejemplo los delibery. También se puede facilitar la forma
de pago, como débito, por internet, etc.

Otros servicios que se pueden brindar son: servicios de consulta que permitan establecer un
dialogo directo con el cliente, solucidn de problemas o recepcién de reclamos en linea o por teléfono,
etc. Por otra parte tenemos servicios de garantia ampliada, club o tarjetas que otorguen beneficios a
clientes, envios a domicilio sin cargo, etc.

Hay que tener en cuenta que estos servicios son una herramienta para generar ventajas

respecto a los competidores.
COSTO REEMPLAZA AL PRECIO

El precio ya no es un determinante en el proceso de decision de compra, razon por la cual se
deben enfocar sus esfuerzos en la satisfaccion de los clientes y el retorno que generara esta
satisfaccion. Hoy en dia, los clientes estan dispuestos a pagar mas por un producto que tenga un valor
afiadido o ventaja diferencial frente al resto de productos de la competencia.

El cliente no solo busca un buen precio, sino que también evalUa el tiempo y el desgaste que le
tomara adquirir un producto o servicio. El precio puede ser importante, pero la satisfaccion al adquirir
un producto es a veces decisivo. Un producto que tiene un servicio post venta, puede marcar una
diferencia positiva, con otro que es mucho méas econémico.

Aungue el cliente muchas veces no tome al precio como decision de compra, el emprendedor
debe fijar el precio de sus productos, para ello, parafraseando a Philips Kotler (2002) se sugieren los

siguientes métodos de fijacion de precios:
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e Fijar precios sobre la base de los costos. Es una de las técnicas mas usadas por las empresas chicas,
agregar un margen bruto sobre el precio de compra o produccion de la mercaderia. Para ello es
necesario tener un buen andlisis que permita contemplar no solo los costos variables, sino el prorrateo
de los costos fijos que varia segun las ventas. Contadores y analistas de costos pueden ayudar a
determinar el precio desde esta perspectiva. Sin embargo, no deja de ser un anélisis técnico interno de
la empresa, que puede no coincidir con la realidad del mercado.

e Fijar precios sobre la base del precio de los competidores. Si la empresa se mueve en un mercado
conocido, donde ya hay competidores, los precios establecidos pueden servir de referencia. Estos
valores de mercado deben considerarse para verificar que la empresa es competitiva, y para definir una
estrategia: ¢igual precio, por encima o por debajo de los competidores?

« Fijar precios sobre la base de las percepciones de los clientes. ¢ Cuanto estan dispuestos a pagar los
clientes? No es sencillo saberlo, pero éste es el verdadero precio de mercado. La percepcion de valor
por parte de los clientes es compleja y depende de muchos factores. ¢ Cuél es el punto en que el precio
es demasiado bajo para ser bueno? ;Cuando se vuelve demasiado caro? La experiencia va brindando
informacidn sobre los rangos de precios mas acertados, pero también es aconsejable realizar encuestas
y hacer ofertas para ir monitoreando la reaccién de los clientes a diversas propuestas de precio-calidad.
e Fijar precios usando multiples aproximaciones. Cada una de las técnicas descriptas arriba tiene sus
ventajas y desventajas, por lo que es recomendable fusionarlas y definir los precios teniendo en cuenta
todas las perspectivas. El precio desde los costos puede funcionar como un piso (el minimo al que hay
gue vender para no perder dinero), mientras que los valores de los competidores y la percepcion de los

clientes pueden mostrar el rumbo, de acuerdo con la estrategia elegida.

CONVENIENCIA REEMPLAZA A PLAZA

Cada uno de los clientes tiene preferencias distintas con respecto al canal de distribucion a
elegir para la adquisicion de productos y/o servicios, por este motivo la conveniencia se enfoca en
determinar el sitio mas idéneo para llegar cliente, es decir donde se sienta mas cémodo para realizar la
compra, ya sea en por medio de canales offline (tiendas, puerta a puerta, telemarketing, etc.), como
online (web, redes sociales, etc.)

Se debe tomar en consideracion como llegard mejor el producto o servicio al cliente.
Es mucho mas estimulante para la venta de un producto o servicio, conocer donde le gustaria al cliente
adquirirlo, que venderlo en cualquier lugar donde se encuentre. El ambiente adecuado para la compra
de un producto o servicio puede ser decisivo para que se desarrolle la compra.

Los mercados ya no se delimitan geograficamente. La gente ya no tiene que salir de casa para
comprar. En lugar de pensar en canales de distribucion se debe pensar en lo que los clientes desean

comprar y tratar de estar en todas partes.
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Como conclusion, el "layout" del espacio fisico en el que se trabaja es central para la
productividad. La correcta distribucion de mostradores, estanterias, maquinarias, areas de trabajo y
hasta pasillos y espacios comunes afecta tanto los procesos como la atencion al cliente, y la
comodidad y motivacion de sus empleados. Y sin dudas, los costos. Cada metro cuadrado es de alto
impacto para el bolsillo, sobre todo en los locales comerciales.

De esta forma, encontrar la distribucion ideal para su negocio no es solo un tema estético o
arquitectonico, sino una forma de optimizar el uso de sus recursos.

Para disefiar (o redisefiar) su espacio de trabajo con el mejor "lay out", conviene reflexionar primero
acerca de los requerimientos y posibilidades de su negocio en particular. Se podria empezar
respondiendo las siguientes preguntas basicas:

e ;Cual es la actividad de la empresa? ¢Necesita taller, depdsitos, atencion al publico o qué aéreas
diferenciadas?

e ;Como organizan el lugar otros negocios similares?

e ;Cuantos metros cuadrados tiene su comercio, galpon u oficina?

e ;Cudl es el tamafio de los muebles y maquinarias? ¢Cuéntos son? ;Hay planes para cambiarlos o
agregar mas?

e ;Hay alguna normativa que afecte el uso del espacio del que dispone? (vestuarios, zonas de
descanso, salidas de emergencias, etc.)

« ;Si tuviera que reducir al minimo su actividad, cual seria el espacio del que no podria prescindir?

Partiendo de estos conocimientos se puede comenzar a organizar las instalaciones para que los
materiales, las maquinarias, los empleados y el proceso de trabajo en si mismo, sean mas fluidos.
Movimientos simples, materiales y herramientas a la mano, facilidad para desplazarse, son algunos de
los criterios que daran mas seguridad y satisfaccion a los trabajadores, y mayor eficiencia y costos
reducidos a la empresa.

En caso que se decida utilizar un medio online, se puede disefiar una pagina Web en forma
gratuita o paga, la misma deberd ser &gil, atractiva, debe contener una seccion de preguntas y
respuestas frecuentes, motores de busqueda, catalogos de sus productos y servicios con informacion
detallada. También se debe incluir un formulario de contacto y facilitar una opcidon para el envio de
presupuestos y cotizaciones en linea. No se debe olvidar mencionar las politicas de venta y
distribucion de productos, para evitar quejas o reclamos posteriores de los clientes.

Ademas de las pagina Web, se puede utilizar las redes sociales mas conocidas (Por ejemplo
Facebook, tweeter), asi se podra hacer conocido y promocionar sus productos y servicios en forma

gratuita.
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Se debe tener en cuenta que el mercado virtual es muy competitivo y variable, por lo que se
debe buscar informacidn sobre precios, formas de pago y distribucion que usa la competencia. Asi se

tendra una referencia para empezar con éxito en esta moderna forma de comercio.

A modo de conclusion, en este punto se deberé determinar la ubicacion del negocio y la forma
en la que se va a distribuir el producto o servicio. Si la venta va a ser en forma directa, desde su tienda,
casa, oficina, o, si lo va a realizar mediante intermediarios. Si el contacto con los clientes va a ser
directo, cara a cara, o virtualmente, mediante las herramientas mencionadas.

Por otra parte se debera tener en cuenta las caracteristicas del producto para tomar decisiones
en cuanto al embalaje para su distribucion. De forma tal de determinar con posterioridad los costos de

distribucion.

COMUNICACION REEMPLAZA A LA PROMOCION

Las campafias de comunicacion permiten la interaccion entre la empresa y los consumidores,
formando estos Gltimos, parte activa de los procesos de la organizacién. Para que la comunicacion sea
efectiva se la debe desarrollar a través de diferentes canales tanto on como offline, desplazando de esta
manera a la promocion a través de la publicidad, en donde existen posibilidades limitadas de
retroalimentacion. Por tanto, hoy en dia, las plataformas de comunicacién estdn encargadas de
monitorear continuamente al consumidor, sus comportamientos de compra y su grado de satisfaccién
con el fin de garantizar la oferta de productos exclusivos adaptados a las necesidades actuales del
mercado.

Mediante la comunicacion se promueve y se divulga las ventajas y beneficios de un producto
0 servicio que se quiere vender. La comunicacion informa y persuade. En la comunicacion se define la
estrategia de comunicacion, es decir, se detectan los medios adecuados para transmitir el mensaje,
generando la mayor cantidad de clientes a menor costo. En la estrategia de comunicacion el
posicionamiento debe ser coherente con lo que se desea transmitir al cliente. La comunicacion debe
desarrollarse en el lugar correcto, de tal manera, que no interrumpa la actividad del publico al que se
va a dirigir. La retroalimentacién que brindan las redes sociales en la actualidad es muy beneficiosa
para conseguir una buena comunicacion con el cliente actual y potencial.

En lo que respecta a la promocion, una de las 4 P, seglin el Manual de la OIT, en una empresa
nueva los esfuerzos en comunicacién deben ir dirigidos a conseguir principalmente:
= Difundir la identidad de la empresa.
= Presentarse ante su publico objetivo.
= Ganar prestigio.

= Generar un clima de confianza con los inversores.
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= Empujar a los consumidores a que prueben el producto/servicio.

Cuando se piensa en comunicacion siempre se la relaciona con la publicidad e incluso muchas
veces se piensa que la publicidad es el Gnico medio de comunicacion. Este fundamento es falso. Son
muchas las herramientas que permiten comunicarse con el cliente objetivo, y la publicidad es una de
ellas pero no la Unica.

Segun el Manual de SPRI, los principales elementos que componen la comunicacion en la
empresa son:

» La imagen de la empresa: Es la opinion que tiene la gente de la empresa. Normalmente se
constituye partiendo de lo que la gente ve, lo que se dice de la empresa, lo que la empresa hace y lo
que ella misma comunica. La opinion que se forma de la empresa es fruto de la imagen que ésta
proyecta. Concretamente se constituye en torno a tres elementos:

- ldentidad objetiva: EI nombre de la empresa, actividad principal de la empresa,...

- ldentidad visual: Logotipo, colores, formas, simbolos, figuras...

- ldentidad corporativa: Modo de atencion al cliente, trato personal, facilidades, modo de

trabajar...

« La Publicidad: Es una comunicacion «pagada» que tiene como objetivo promocionar ideas, bienes o
servicios que se lleva a cabo por un emisor identificado (radio, television, vallas publicitarias,...).
Algunos de los objetivos mas importantes de la publicidad son:

- Incrementar el conocimiento de la marca.

- Mejorar el conocimiento de las caracteristicas del producto.

- Crear y mejorar la imagen de la empresa.

- Crear y mejorar la imagen de producto/servicio.

- Aumentar las ventas a corto plazo.

- Apoyar otras acciones de marketing.
« La Promocién de Ventas: Consiste en un conjunto de incentivos que estimulan generalmente a
corto plazo la compra de determinados productos/servicios por parte de los consumidores y/o clientes.
Algunas modalidades de promocién de ventas son: rebajas, ofertas, sorteos, ventas con regalo,
premios, cupones de descuento, degustaciones, exposiciones, ferias, 0 entrega gratuita de muestras.
Promocionar un producto o servicio tiene un costo, por ello se debe definir qué estrategias se utilizaran
y se deben costear dentro del plan. Se debe averiguar qué tipo de promocién usa la competencia y con
toda esta informacion se tiene que escoger la forma de promocion que mas se ajuste al negocio.
e Las Relaciones Publicas: Son las acciones comunicativas realizadas por la empresa que no estan
directamente relacionadas con su actividad. Su objetivo es generar un clima favorable para la empresa

Yy mejorar su imagen.
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Algunas de las modalidades mas cominmente utilizadas son: acciones de patrocinio, participacién en
actos sociales, donaciones, etc.
e La Venta Personal: Es una manera mas de comunicarse, y muchas veces la mas idonea, ya que se

tiene relacion directa con el cliente.

Una vez que ya se conocen las herramientas principales de comunicacion de una empresa, es
hora de comenzar a elaborar una estrategia de comunicacion. Se debe decidir cuales serdn los
objetivos de comunicacién, quiénes constituiran el publico objetivo y qué medios se utilizaran para
transmitir los mensajes.

La eleccion de un medio u otro estard seguramente condicionada por el presupuesto
disponible, por lo que se deberé optar por los medios méas efectivos dentro de sus posibilidades. Sin

embargo, se debe saber que no por gastar mas se realizard un mejor plan de comunicacién.

Aplicar las 4C puede mejorar las ventas de productos o servicios, ya que permitira acercarse al
cliente y mostrara una mayor preocupacion por ellos que por el producto en si, generando asi la

fidelizacion deseada.

ESTIMAR VENTAS

Cuando se tenga toda la informacion para el plan de marketing, se puede elaborar un plan de
ventas para los primeros doce meses.

Se debe comenzar estimando la demanda potencial (el universo de personas que podria
comprar sus productos), la demanda objetivo (a cuantos de ellos se quiere llegar) y la demanda
efectiva (qué porcentaje de la demanda objetivo se podra convertir en clientes).

Si se ha trabajado en un negocio similar entonces ya se tiene una idea de como funciona el
mercado y puedes estimar las ventas de manera méas facil. Si no se conoce el mercado del negocio,
entonces se deberd compararlo con otros negocios similares para que se pueda descubrir cuanto
venden los competidores cada mes.

Planificar el nimero de unidades a vender ayudara a:

Fijar una meta de ventas. Se debe recordar que hay meses en los que se puede vender mas.

Fijar las inversiones, especialmente de equipos y maquinaria.

Ahora se puede proceder a estimar las ventas mensuales que se espera tener por cada producto

0 servicio.

49



Trabajo de Investigacion Emprendimiento de oportunidades de negocio

TABLA N° 1: PROYECCION DE VENTAS

PLAN VENTAS O PLAN DE PRODUCCION

Mesl | Mes2 [ Mes3 |Mes 4| Mes5| Mes 6|Mes 7|Mes 8 Mes 9| Mes 10| Mes 11| Mes 12

Produccion/ ventas
(unidades)

Fuente: Elaboracion propia

2.4.7 PLAN DE PRODUCCION

Luego de entrevistar a diversos emprendedores se puede deducir, que el Plan de produccion
constituye un area fundamental porque de poco sirve tener una gran idea sobre un producto, un
mercado favorable a su distribucion, etc., si no se programa meticulosamente el como fabricarlo, es
decir, se tendra que disefiar y programar el proceso completo que transcurre desde que se genera la
idea del producto en cuestion, hasta que se materializa y llega al cliente final.

Por lo tanto, una vez que tiene claro qué es lo que se va a vender, es el momento de programar
paso a paso el “COMO”, y de cuantificar su costo, teniendo siempre en cuenta que se debe ser
coherente y valorar si los recursos disponibles permiten llevarlo adelante.

Antes de comenzar con la produccion, seria de gran utilidad responder las siguientes
preguntas, elaboradas teniendo en cuenta a Krajewski (2000).

¢ Qué se va a producir? El disefio

Lo primero gue se debe realizar para elaborar un producto es especificar con planos o disefio
el bien a producir. Este debe tener todas las especificaciones de lo que se va a elaborar: diagrama,
medidas, tiempo, partes o piezas, insumos, materiales, calidad, etc. en el caso de servicios se debe

definir que se entregara con claridad y con qué condiciones de calidad.

¢Cbémo se va a producir? Los procesos

Se debe especificar la secuencia de pasos que se deben realizar para obtener el producto o
prestar el servicio.

En este paso se debe tener en cuenta que al definir el cémo, en cierta forma se esta afectando
los costos y por lo tanto las ganancias, es por ello que se debe definir la cantidad minima de pasos a
realizar para obtener un producto de calidad, de modo de no repetir tareas. Por otra parte, para que el
producto o servicio sea de una calidad estdndar, estos pasos deben estar especificados y seguirse de
acuerdo a lo establecido. No es bueno que los productos elaborados sean de distinta calidad, ya que los
clientes esperan obtener siempre la misma calidad.

Disefiar el proceso de produccion del bien o servicio que se va a ofrecer es importante porque
ayuda a ordenar recursos, tecnologia y mano de obra, se debe realizar un flujo sencillo donde se pueda

identificar las diferentes actividades y su secuencia.
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Se ha elaborado el siguiente cuadro del proceso de elaboracion del pan, a modo de ejemplo, en
cada etapa se debe explicar la actividad que se realizara, quién la realizara y el tiempo estimado para
realizar cada actividad.

FIGURA N° 11: PROCESO ELABORAZION DEL PAN

PESADO DE
INGREDIENTES

REPOSO
LAMINADO

BOLEADO

FERMENTACION

HORNEADO

Fuente: Elaboracion propia

¢Con qué se va a producir? Los insumos

En este paso hay que identificar los insumos y la cantidad por unidad a producir. Esto es
importante, ya que la eleccion de los insumos determinara, en parte, la calidad del producto que
impactara en los costos. Al hablar de insumos, se esta refiriendo a materia prima, materiales, mano de
obra y otros costos indirectos como luz, alquiler, agua, etc.

Es de gran utilidad elaborar un cuadro indicando insumo, cantidad y costo del mismo para
producir un bien o brindar un servicio. A continuacion se ha realizado a modo de ejemplo, el siguiente
cuadro:

TABLA N° 2: CALCULO DE INSUMOS

Cantidad para | Costo materia prima por

Concepto elaborar un unidad de medida: kilo, Costo total
producto metro, etc.
Materia prima e insumos
Taornillos 8 unidades 51,50 por unidad 512.00
Madera 2m’ $150 el m’ 5 300.00
Barniz 1 litro 540 It 57.00
Costos indirectos de fabricacion
Alquiler
Luz
$319.00

Fuente: Elaboracion propia
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Cabe aclarar que la cantidad de insumos en este punto es por cada unidad producida. Por
ejemplo, para elaborar una mesa se necesitan 8 tornillos, 2 m? de madera y 1 litro de barniz. El costo
en materia prima e insumos y costos indirectos por producto es de $ 319.

Una vez que se determina la cantidad de materia prima e insumos necesarios para producir un
bien, y teniendo en cuenta las cantidades estimadas de ventas, se puede proyectar el costo de materia
prima, materiales y costos indirectos por un afo. Para ello, se debe multiplicar la cantidad estimada de

ventas mensual por la cantidad de cada materia prima o insumos necesaria para producir el bien.

TABLA N° 3: PROYECCION DE COSTOS EN MATERIA PRIMA E INSUMOS

MATERIAS PRIMAS E INSUMOS SEGUN LAS VENTAS O PLAN DE PRODUCCION
Mes1l | Mes2 | Mes3 |Mes 4|Mes 5|Mes 6|Mes 7| Mes 8 Mes 9| Mes 10| Mes 11| Mes 12

Produccidn/ ventas

(unidades)

Concepto CANTIDAD DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

unid.

Precio x ‘

Fuente: Elaboracion propia

Para entender el tema de una manera mas sencilla se seguira con el ejemplo de la fabricacién
de mesas. Para ello, se realizaron dos cuadros de proyeccion de materias primas, insumos y costos
indirectos: en el primero se realizd una proyeccion en cantidades, en cambio, en el segundo se realiz6

la proyeccion en costos. Para este ultimo, se multiplico las cantidades presupuestadas por el costo
correspondiente.

TABLA N°4: CALCULO DEL COSTO DE LA MATERIA PRIMA E INSUMOS PROYECTADO

PLAN VENTAS O PLAN DE PRODUCCION
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 |Mes 5 |Mes 6| Mes 7|Mes 8| Mes 9 |Mes 10| Mes 11 |Mes 12
Produccion/ ventas (unidades) 1000 1500 1800
Concepto ‘ Cantidad. x unid. ‘ CANTIDAD DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS
Tornillos 8 u por producto 8000 12000 14400
Madera |2 m° 2000 3000 3600
Barniz 1 litro 1000 1500 1800
Concepto | Costo x unid. | COSTO DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS
Tomillos $1.50| % 12,000.00 $ 18,000 $ 21,600
Madera $ 150.00| $ 300,000.00 $ 450,000 $ 540,000
Barniz S 40.00| $ 320,000.00 $ 480,000 $ 576,000

Fuente: Elaboracion propia
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Por otra parte, también se debe determinar las herramientas y equipos necesarios para
producir. Primero se deberia determinar la tecnologia que se utilizard, y luego seleccionar las
maquinas. Hay que tener en cuenta que la inversion en maquinarias genera un costo elevado, es por
ello que se debe determinar si la cantidad a producir justifica la compra de los mismos. Ademas, segun
la tecnologia que se requiera, muchas veces no es necesario comprar maquinaria moderna, si ésta
puede ser sustituida por una usada y mas antigua.

Si se decide comprar los equipos y maquinaria, es muy importante contar con informacion
confiable respecto a la capacidad de produccion de cada una, a modo de determinar con exactitud
cuénto de cada herramienta y equipo se ha de comprar. Esto es importante ya que si los recursos
estimados son insuficientes se podré perder clientes, o afectar la productividad, en caso contrario, si
los recursos estan sobreestimados, el exceso de produccion generara capital inmovilizado, y cargas de
amortizacién por bienes que no estan generando retorno.

En este momento se debe realizar una lista de todos los bienes de capital fijo necesarios, luego
se deberd identificar cuando y a quién se les va a adquirir, o sea, al proveedor de las mismas. Cabe
aclarar que al hacer la lista no solo se debe tener en cuenta la maquinaria e instalaciones destinadas a
la produccion, sino también el mobiliario y Gtiles destinados a la administracién y ventas, por ejemplo:
mostrador, caja registradora, sillas, escritorio, archivador, etc. (los mismos pueden ser nuevos o
usados).

A modo de ejemplo, se ha realizado el siguiente cuadro para determinar la inversion total en

equipo, herramientas, instalaciones y muebles y Utiles.

TABLAN°5: LISTA Y COSTO DEL EQUIPO Y HERRAMIENTAS NECESARIO

Cantidad -j'Tlpo de Especificacidn Precio
equipo
Produccion
1Torno 600
1mesa 1x1,5 300
Almacenamiento
3 estanterias 1x1,5x0,3 m 500
Oficina
3 sillas segunda mano 300
2 escritorios segunda mano 400
Ventas
1 caja registradora 500
1 archivador 200
Inversion Total

Fuente: Elaboracion propia.

En lo que respecta a equipos, muebles y utiles, edificios, vehiculos, hay que tener en

cuenta que los mismos se desgastan con el uso y paso del tiempo, este desgaste significa un costo que
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se llama depreciacion, con mayor claridad, la depreciaciébn de maquinarias y equipos, son

considerados como costos de los activos fijos. Se considera depreciacion al desgaste o pérdida de valor

de los equipos por su uso o vida atil. Para calcular la misma se debe dividir el costo total del equipo

entre el nimero de afios que se espera tenga de vida Util. El resultado de este calculo es a depreciacion

anual, de este modo para obtener una cifra mensual solo hay q dividirla por 12 meses. En general, sdlo

se calcula la depreciacion para el equipo que posea un valor alto o que dure méas de un afio.

El siguiente cuadro que muestra la vida Gtil de determinados bienes, que le seran de utilidad

para calcular la depreciacion.

CUADRO N° 1: CUADRO VIDA UTIL DE BIENES Y PORCENTAJE DE AMORTIZACION

uso técnico y profesional

Bienes Afios de vida atil
Edificios 50
Instalaciones 10
Muebles y dtiles 10
Maguinarias y equipos 10
Herramientas 3
Ferrocarriles 10
Rodados (automdviles, camiones, acoplados, s
autoelevadores, grias, motocicletas)
Barcos 15
Embarcaciones de recreo 8
Aerodinos en gral. (aviones, hidroaviones, s
helicdpteros)
Contenedores-incluidos contendedores,
cisternas y contenedores depdsitos -para 10
cualguier medio de transporte
Equipos, aparatos e instrumental de uso técnico 3
y profesional
Equipos, aparatos e instrumental de precision de s

Equipos de computacion y accesorios de
informatica

Fuente: Anexo Decreto N° 873/1997, Biblioteca AFIP.

El célculo de la depreciacion o pérdida de valor es importante a la hora de realizar el Estado de

resultados, ya que la misma se resta del costo del bien, para determinar el costo real en cada mes.

Se procederéa a calcular las depreciaciones de los activos fijos del negocio:
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TABLA N°6: CUADRO PARA EL CALCULO DE AMORTIZACION

" DEPRECIACIONES ™
VIDA | DEPRECIACION | DEPRECIACION
INVERSIONES VALOR | .
OTIL ANUAL MENSUAL

Maguinaria-Equipos

Herramientas

Muebles y Utiles

Edificio
Rodado

Fuente: Elaboracion propia

¢Quién lo va a producir? La mano de obra

Para la produccion de un bien se necesita mano de obra, que puede ser alguien contratado a
sueldo fijo o suelo variable, es decir que depende del volumen de produccion. En el caso de los
emprendimientos, la mayoria de las veces el propio duefio de la empresa, el emprendedor, es el que
produce el bien o parte de él y quien tiene el conocimiento necesario sobre la produccion. Sin
embargo, en este caso también se debe considerar el costo de la mano de obra, ya sea fijo o variable.

Definir la mano de obra implica especificar la cantidad de personas que se necesitan y
también, los conocimientos, habilidades y experiencias que deben poseer estas personas, es decir el
“perfil” para cubrir un puesto determinado.

Luego de establecer el perfil y la cantidad de personal que se necesitara, se debe establecer la
remuneracion que se le asignara a cada uno, la misma puede ser fija, o variable segln el nivel de
produccion, de ser asi, se debe calcular la cantidad de horas que trabajara y el costo por hora.

Se ha elaborado el siguiente cuadro como guia para calcular el personal que se necesitara y el
costo respectivo.

TABLA N° 7: REQUERIMIENTO DE PERSONAL

Remuneracion
Fija

Remuneracion variable

Costo por

Cantidad Costo

Designacion

Horas de trabajo

hara

Maestro panadero

4000

Hornero

3200

Fuente: Elaboracion propia.
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Hay que tener en cuenta que para poder estimar el sueldo aproximado, se debe averiguar
cuanto es el promedio de pago en el mercado para el personal que se necesitara, para la produccion del
bien o servicio que se venderd. Ademas, se deben tener en cuenta los costos sociales relacionados con
las remuneraciones como: seguro de salud, contribucion a los fondos de pension, etc. Se debe realizar
el calculo de costos mensuales, anuales y costos totales.

En este punto en el que ya se identifico al personal requerido, es importante establecer una
estructura organizativa, “organigrama”, donde se asignaran funciones y responsabilidades. A

continuacion se brinda un ejemplo gréfico de una estructura:

FIGURA N° 12: REQUERIMIENTO DE PERSONAL

4 J
Trabajador Trabajador Trabajador

Fuente: Elaboracion propia.

¢ Cuanto tiempo se estima que llevara producir un bien?

Hay que tener claro cuanto tiempo tomara la produccién de una cantidad determinada. Los
tiempos estaran en funcion de las definiciones anteriores.
Esta definicion es muy importante, ya que determinara nuestra capacidad de produccion, que hay que

considerar para responder a la demanda o cantidad de bienes solicitados.

¢Como se va a distribuir el espacio? Lay-out

Una vez establecido el proceso, los equipos y herramientas necesarias, se puede proceder a
determinar qué tipo de local sera necesario, y definir asi las caracteristicas en relacién al espacio,
iluminacidn, etc.

Una vez definido el local se procede a determinar la distribucion del espacio,o sea el lay-out.
Parafraseando a Krajewski L. (2000), se deben tener en cuenta estos métodos basicos de distribucién

para lograr eficiencia. ¢ Cual se adecua mejor a las necesidades de su negocio?

e Distribucion por producto: se utiliza en producciones continuas o repetitivas, es decir,
en producciones en cadena o lineas de montaje. Las maquinarias y herramientas se ordenan siguiendo
la secuencia del proceso de fabricacion para un producto concreto: lo mas cercanas posible y
siguiendo un orden lineal. El producto, en el caso de la manufactura, es el que va recorriendo toda la

linea.
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Tiene como beneficio la reduccion de los tiempos de fabricacion, y como principal desventaja
lafalta de flexibilidad frente a posibles cambios. Ejemplos tipicos de esta organizacion son
la fabricacion de electrodomésticos, o el embotellado de bebidas, pero también se aplica en servicios
como los lavaderos automaticos de vehiculos, donde cada paso del proceso esta bien definido.

« Distribucion por proceso: a diferencia de la distribucion por producto, en este caso los distintos
procesos no estan organizados en una secuencia fija sino que son independientes. El criterio de
agrupacion es la similitud de las funciones o procesos de las maquinarias, para optimizar la utilizacion
de materiales y destrezas del personal.

En general se utiliza para productos personalizados, adaptando los lotes a las necesidades del
cliente. Los productos o clientes no siguen siempre el mismo recorrido. Forman parte de este grupo la
produccién de muebles o de ropa, las peluguerias o los restaurantes.

Su principal ventaja es la versatilidad: puede adaptarse, con las limitaciones de cada caso, para
cualquier tipo de trabajo. La contra: es menos eficiente y pueden formarse "cuellos de botella" en el

paso de una estacion a otra, ya que no se puede planificarse el uso con tanta precision.

« Distribucién por posicion fija: esta distribucién es caracteristica de productos complicados, fragiles
o dificiles de armar (por tamafio, volumen o peso): aviones, trenes, barcos, satélites, edificios, etc. En
el caso de una pyme, la decoracion de un salon de fiestas o de una torta de casamiento puede requerir
este tipo de organizacion.

El producto permanece inmovil y todo lo demas gira en torno a él: trabajadores, maqguinarias,
herramientas y materiales. Puede ser que distintas partes se elaboren distanciadas fisicamente, pero
luego todo se traslada para su montaje final. La ventaja es el foco en el producto, pero la principal
desventaja es el costo y la complicacion logistica que puede implicar.

Hay que tener en cuenta que un espacio bien organizado es esencial para que su negocio pueda
operar de la mejor manera posible, ya que el trabajo fluye de manera ordenada y se optimizan los

recursos empleados.

A modo de conclusion en este punto se debe determinar el costo de la materia prima e
insumos, la inversion inicial en equipos y maquinarias, el personal, como también, la forma en la que

se distribuira el espacio de la tienda, taller, etc.

Capacidad de produccién

Segn Norman Gaither y Greg Frazier (2000), la capacidad de produccidn es la tasa maxima
de produccién que se puede alcanzar con la plena utilizacién de los factores productivos e

instalaciones existentes, en un periodo dado. Esto quiere decir, que teniendo en cuenta el personal
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dado, los equipos y maquinarias e instalaciones, si las mismas se utilizan en su maximo potencial, la
produccidn que se alcance sera la capacidad de produccién maxima.

Es importante identificar qué actividad del proceso productivo representa el “cuello de
botella”, es decir, qué actividad que por su lentitud marca el ritmo de toda la produccion. De modo tal,
que se preste mayor atencion a ésta actividad y evitar retrasos en la produccion.

Conocer la capacidad actual permite determinar si se le puede hacer frente a la demanda
prevista y proyectada. En caso de que la demanda o ventas proyectadas para un periodo dado sea
superior a la capacidad méxima, se tendra que evaluar la decision de adquirir mano de obra adicional u
otros equipos o0 maquinarias.

Para una mayor comprension se realizo el siguiente ejemplo.

Para una empresa que trabaja 52 semanas al afio, 5 dias a la semana y su capacidad maxima de

produccién es 150 unidades por dia, esta seria su proyeccion de produccion:

TABLA N°8: EJEMPLO CAPACIDAD DE PRODUCCION

VENTAS AL | PRODUCCION | PRODUCCION
ANO DIARIA MAXIMA
26.000 100 150 50
52.000 200 150 - 50

Fuente: Elaboracion propia

En este ejemplo, en el primer caso con 26.000 unidades producidas al afio, la tasa de
produccion es menor a la capacidad maxima, por lo que se podria pensar en disminuir esta capacidad.
En el segundo caso, la tasa de produccion no es suficiente, por lo que es necesario aumentar la

capacidad, como por ejemplo contratar mas personal.

A modo de conclusion, se recomienda primero calcular la capacidad maxima en un mes y
compararla con las ventas mensuales estimadas. Luego, se debera analizar si la capacidad es adecuada
dada la demanda estimada. En caso de que la capacidad no sea adecuada se deberd buscar una
solucion. Por otra parte, es conveniente preguntarse, si aumentan las ventas en un 100% ¢;Se podria
hacerle frente a esa demanda con las condiciones actuales? Si la respuesta es negativa se debe pensar

gue se deberia hacer para poder cumplir con esa demanda.

2.4.8 ANALISIS DE COSTOS

En este punto es prudente determinar ;cuanto costara producir el bien o servicio? Para el
desarrollo de este tema se tendran en cuenta algunos conceptos desarrollados por Polimeni Ralph

(1994), Irarrdzabal Anibal (1997) y Fernandez Espinosa Saul (2007).
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¢ QUE es un costo?

El costo se define como el valor sacrificado para adquirir bienes y servicios. Por lo tanto, se
puede deducir que los costos no son otra cosa que el dinero que se necesita para producir y vender los
productos y servicios. Tener conocimiento sobre cuanto sale producir y vender un bien es necesario
para poder fijar un precio de venta, llevar un control del gasto y tomar mejores decisiones. Por otra
parte son importantes ya que van a influir en la decisién de generar o no el negocio, 0 sea, su
viabilidad.

Saber el costo del producto es util para fijar precios, reducir y controlar los costos, tomar
mejores decisiones en el manejo del negocio y planificar el futuro.

Antes de comenzar con la clasificacién de costos, es necesario explicar la diferencia entre
costo y gasto. Los costos son erogaciones en las que se incurre para producir un bien o servicio, como
lo es la materia prima, insumos y mano de obra. El gasto, en cambio es el conjunto de erogaciones
destinadas a la distribucién o venta del producto y a la administracion. Otra diferencia a tener en
cuenta es que el gasto es la erogacion de la que no esperamos obtener un ingreso futuro, y el costo es
una erogacion de la que si se espera un ingreso futuro.

Hecha esta aclaracion, nos abocaremos a continuacién a los tipos de costos existentes,

graficamente:

FIGURA N° 13: TIPOS DE COSTOS

* SEGUN IDENTIFICACION
CON ACTIVIDAD, DPTO O
PRODUCTO

COSTOS DIRECTOS

COSTOS INDIRECTOS

II
)

SEGUN NATURALEZA
© COSTOS INDIRECTOS

SEGUN COMPORTAMIENTO
CON VOLUMEN DE

COSTOS FlIIOS

PRODUCCION
N EEEEn

SEGUN FUNCION EN LA
QUE INCURREN

COSTOS FINANCIEROS
COSTOS INVERSION
CAPITAL DE TRABAJO

Fuente: Elaboracion propia

SEGUN MOMENTO EN
QUE OCURREN

Para un mejor entendimiento se explica cada uno de ellos:
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= Segun su identificacion con una actividad, departamento o producto:
a) Costos directos: son aquellos que se pueden identificar o cuantificar plenamente
con los productos terminados o areas especificas. O son aquellos que se pueden
asociar claramente con la fabricacion de un producto. La materia prima directa y
mano de obra directa asociados a un producto determinado constituyen un ejemplo.
b) Costos indirectos: desembolsos que no pueden identificarse con la produccién de
un articulo especifico, pero si constituyen un costo aplicable a la produccién en

general. Por ejemplo: la energia eléctrica, depreciacion de una maquina, etc.

- Segun su naturaleza:

a) Materia prima: materiales o insumos que se utilizan para fabricar un producto o
prestar un servicio. Es el costo de materiales integrados al producto.

b) Mano de obra: esfuerzo fisico o mental empleados en la fabricacion de un
producto. Es el costo que interviene directamente en la fabricacién del producto.

c) Gastos generales o costos indirectos de fabricacion: todas las erogaciones y
consumos necesarios para desarrollar el proceso de produccién, que no son
materias primas o mano de obra directa, y que no se pueden identificar

directamente con los productos.

- Segun su comportamiento al volumen de produccion:

a) Costos fijos: son aquellos gastos que permanecen constantes en diferentes
niveles de produccidn o ventas, dentro de ciertos limites de capacidad y tiempo. Por
ejemplo, sueldo de un supervisor.

b) Costos variables: son aquellos que cambian en forma proporcional a la cantidad

producida o vendida. Por ejemplo, materia prima.

Aclaracion: del total de costos de un negocio, ellos pueden ser Directos y Fijos al mismo tiempo, por
ejemplo: sueldo mensual del operario. Otros pueden ser directos y variables, por ejemplo: la materia

prima. Finalmente, los costos indirectos siempre son fijos, por ejemplo, el alquiler.

- Segun con la funcién en que se incurren:
a) Costos de produccion: son los costos que se generan en el proceso de
transformar las materias primas en productos terminados. Estos costos resultan de la
suma de costos de materia prima directa, mano de obra directa y gastos de fabricacion

indirectos.
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b) Costos de distribucion y venta: son aquellos que se incurren en la promocién y
venta de un producto o servicio. Por ejemplo, promocion, publicidad, comisiones de
vendedores, etc.

c) Costos de administracion: son los que se originan en el area administrativa, o
sea, los relacionados con la direccién y manejo de las operaciones generales de la
empresa. Por ejemplo, suelos, gastos de oficina en general (luz, agua, teléfono, Utiles de
oficina), alquileres, etc.

d) Costos financieros: son los que se originan por la obtencion de recursos ajenos
gue la empresa necesita para su desenvolvimiento, o sea, son los costos relacionados por

la obtencion de un préstamo.

Por otra parte, existen costos que se van a realizar antes de comenzar el proyecto, y otros en
los que se debe incurrir una vez iniciado el proyecto. A estos se los denomina costos de inversion.
Conocer cuanto dinero se necesitara para abrir el negocio es clave porque se evalla si se cuenta con el
capital suficiente o si se tiene que recurrir a un préstamo o crédito para cubrir los costos de instalacion
del mismo.

Se puede encontrar dos tipos de pagos y dependen del tipo de actividad que se va a realizar:

- Inversiones iniciales (Pagos pre-operativos fijos o diferidos): Estas inversiones iniciales,
Ilamadas también pagos pre-operativos, son los montos que se tendran que pagar antes de que
el negocio pueda iniciar sus actividades. Las inversiones fijas pueden incluir la adquisicion de
terrenos, maquinaria, equipos, vehiculos, obras civiles, instalaciones eléctricas, agua,
sanitaria, etc., en cambio las inversiones diferidas abarcan todos los gastos por derechos y
servicios que son indispensables para la iniciacién del proyecto, por ejemplo: licencias de
funcionamiento, contrato de teléfono, electricidad, etc.

- Capital de trabajo (Pagos operativos iniciales): El capital de trabajo es lo que se requiere
para que el negocio empiece a operar en los primeros meses. Son los recursos que requiere el
negocio para su operacion una vez efectuadas las inversiones fijas y diferidas. Se debe
disponer de suficiente dinero para cubrir estos gastos hasta que se puedan cubrir con los

ingresos por ventas. La cantidad de capital de trabajo depende del tipo del negocio.

Con esta informacion se pretende que el lector identifique los egresos de su negocio, con el
fin de calcular cuél es el capital inicial que se necesita, y de esta forma determinar si sera necesario
pedir financiamiento externo. Por otra parte, se trata de establecer el costo del producto, y los demas

gastos en los que se debe incurrir, con el objeto de establecer la utilidad que se obtendra.
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Plan de Inversiones
Como punto de partida se debe calcular la inversion inicial necesaria en instalaciones y
puesta en marcha del negocio, a modo de determinar como se dijo la necesidad o no de

financiamiento. El siguiente cuadro se realiz6 para orientar al emprendedor:

TABLA N°9: INVERSION INICIAL

Maguinaria y/o equipos

Herramientas

Muebles y atiles

Otras inversiones

Costos de instalacién

Total pagos pre operativos

Capital de trabajo

Materia prima e insumos
Mano de obra

Costos administrativos

Gastos de ventas

Total de Capital de trabajo

Fuente: Elaboracion propia

La inversién en equipos, maquinarias y herramientas se puede obtener en el plan de
produccion cuando se hizo hincapié en ;Con qué se va a producir? (Pagina 51).

Los costos de instalacion a los que hace referencia pueden ser por ejemplo: habilitacion
municipal, libreta sanitaria, licencia de avisos, talonaria de facturas, extintor, botiquin, etc.

El capital de trabajo puede estar formado por el alquiler del local (en caso que se alquile),
seguros, electricidad, teléfono, articulos de oficina, publicidad, salarios, etc. en definitiva, lo que se
necesita para operar el trabajo el primer mes. Los mismos se pueden dividir en materia prima, mano de

obra, gastos administrativos y de ventas.

Capacidad financiera

Con anterioridad se calcul6 el capital necesario para empezar el negocio, el mismo debe cubrir
los pagos pre-operativos y los gastos para operar el negocio hasta que los ingresos puedan cubrirlos.

La pregunta seria ¢De donde obtengo ese dinero?
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Teniendo en cuenta un articulo publicado por Moreno Tania (2010), se pueden identificar las

siguientes fuentes de financiamiento:

- Capital y recursos propios: El financiamiento con recursos propios es la forma de financiacion

mas usada por la mayoria de los emprendedores (segun la revista Entrepreneur).
Es posible que el dinero con el que se cuenta sea insuficiente, sin embargo, es de gran ayuda que
se aproveche al méximo cuanto recurso posea. Cualquier mesa, computadora o0 espacio que se
pueda usar servira para reducir la inversion inicial. Esta es la fuente de financiamiento inicial, en
caso de que con su capital no pueda cubrir la inversidn que necesitara, entonces ahi se debe acudir
a la siguiente fuente de financiacién.

- FFF: Como Friends, Family and Fools es conocida la primera fuente de financiamiento, pues se
usa para la constitucion de la empresa en si y se da cuando un emprendedor inicia su negocio
gracias a la ayuda de su familia y amigos.

- Fondos Gubernamentales: Se usan para generar modelos de negocio y desarrollo del proyecto,
es decir, cuando esta mas avanzado que una simple idea. Asimismo, se usan para crear prototipos
gue ayuden a comercializar el producto o servicio en el mercado. Las principales fuentes son los
fondos de la Secretaria de Economia (SEPYME).

- Capital semilla: Es un crédito que entrega la cantidad de dinero necesaria para implementar una
empresa y financiar actividades claves durante el inicio y la puesta en marcha del proyecto. Se
entrega cuando la empresa estd constituida y tiene algin producto importante, pero requiere
dinero para operar o para capital de trabajo.

- Inversionistas angeles: Las empresas que estan funcionando generalmente reciben este tipo de
aportaciones, pues por su alto contenido innovador o desarrollo potencial atraen créditos.
Generalmente los inversionistas angeles son independientes o pertenecen a un club, ya que estilan
las redes de este tipo de apoyo en las empresas.

- Capital riesgo: También conocido como Venture capital, se utiliza cuando la empresa tiene
cierto nivel de desarrollo; pues es un fondo que invierte mayores cantidades. Se trata de una
aportacion temporal de recursos de terceros al patrimonio de una empresa para optimizar sus
oportunidades de negocios y aumentar su valor. De esta forma se dan soluciones a los proyectos
de negocio, se comparte el riesgo y los rendimientos.

- Private equity: Se trata de un fondo para empresas grandes y se utiliza para expandir el negocio
o para la internacionalizacion. Aporta capital a cambio de acciones que la empresa otorga.
Ademas contribuye con recursos monetarios como contactos, mejores practicas, administracion,

etc.
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- Financiamiento bancario: Las empresas pueden acudir al financiamiento bancario con el fin de

tener flujo en la operacion diaria del negocio. En Argentina existen diversos bancos que ofrecen

préstamos a emprendedores o pymes.

En el caso que se decida obtener un préstamo de una entidad financiera o banco, se deben

tener en claro las condiciones del préstamo: el periodo del mismo, la modalidad de devolucion, esto es

pagos mensuales, quincenales, semestrales o anuales; y la tasa de interés, o sea, el dinero que se tiene

que pagar por el uso del mismo. Hay que tener en cuenta que el servicio de la deuda (lo que se paga

mensualmente), estd compuesto por amortizacion, que es un monto fijo que se paga, e intereses. Por

otra parte, a veces existe lo que se denomina plazo de gracia, el mismo es el periodo en el cual no se

pagan ni intereses, ni amortizaciones.

A continuacion se ha realizado el siguiente ejemplo para financiar un proyecto en el cuél se ha

decidido pedir un préstamo bajo las siguientes condiciones:

- Monto de crédito: % 5,650

de pago, en este caso 10 meses). Estos son los pagos realizados.

periodo 3.

Cuotas que se pagan mensualmente

Periodo de préstamos: 1 afio (12 meses)
Tasa de interés: 32% anual. Mensual (2,6667%)

Segun estos datos, tenemos el siguiente flujo del préstamo.

TABLA N° 10: FLUJO DE UN PRESTAMO

PERIODOS

0 1 2 3 i | 5 6 7 8 9 10 11 12
CONCEPTO
Amortizacion
mensual {1} 565| 565| 565| 565| 565 565| 565| 565 565 565
Amortizacion
acumulada S65| 1130| 1695| 2260| 2825( 3390| 2955 4520| 5085 | 5650
Deuda
pendiente 5650 5650] 5650( 5085(4520| 3955| 3390| 2825] 2260( 1695( 1130| 365 o
Interes (2) 151 151) 151 136 121| 105 S0 75 60 45 30 15
Serviciode la
deuda (1+2) 151 151 716| 701| 686| 670| 655| 640 625| 610 595| 580

Fuente: Elaboracion propia

Amortizacion: $ 565 (se obtiene dividiendo el total del préstamo por la cantidad de periodos

2 meses de gracia (no se pagan ni intereses ni amortizaciones). Se empieza a pagar en el
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El total amortizado resulta de ir sumando las amortizaciones acumuladas en cada periodo, por
ejemplo en el mes 7 han pasado cinco amortizaciones de $ 565, por lo que el monto amortizado
acumulado es de $ 2825. Ese monto es lo que se lleva pagado del préstamo, sin tener en cuenta
intereses.

La deuda pendiente resulta de restar al monto del préstamo, las amortizaciones acumuladas de
cada periodo.

El interés es un porcentaje que se aplica al saldo anterior de la deuda del periodo, por ejemplo
en el periodo 3, el porcentaje se aplica al monto del periodo 2 ($5650 * 2,6667%= $151), se observa
también que la deuda pendientes del periodo 3 es el monto inicial menos una amortizacion de % 565
($ 5650 - $ 565= $5085), por otra parte el servicio de la deuda estd compuesto por los intereses mas
las amortizaciones, en este caso $ 151 + $ 565=$ 716. En el periodo 4 el interés se calcula sobre el
saldo de la deuda del periodo 3 y las amortizaciones que han pasado son 2.

En este punto ya se sabe la cantidad de dinero que se necesita invertir en el negocio, el primer
paso entonces es revisar la fuente de capital propio para saber cuanto es el dinero del que puede
disponer, si se poseen maquinas o equipos de segunda mano, el valor de las mismas debe considerarse
como costo fijo. Si el mismo no es suficiente, se debera determinar cémo conseguir el resto. Es aqui
donde se realiza una combinacion de fuentes de financiamiento.

El siguiente cuadro les servird como guia para identificar las fuentes de financiamiento:

TABLA N°11: FUENTES DE FINANCIAMIENTO

CUADRO DE FUENTES DE FINANCIAMIENTO
Monto requerido de Origen del

- LR Importe
Inversion financiamiento

Capital propio
Aporte familiares
amigos

Préstamo financiero

Total

Total inversion: . I
financiamiento:

Fuente: Elaboracion propia

Una vez determinada la inversién necesaria y la forma en que se financiard la misma, es
oportuno determinar el costo total de producto. Para ello utilizaremos primero la clasificacion segun el
area funcional en la que se incurre: costos de produccion, costos de administracion y ventas, y costos
financieros. Luego, se procederd a reunir todos los costos y clasificarlos en Costos fijos y variables.
Esto sera de utilidad para la elaboracién del plan de gastos e ingresos, o estado de resultados, y el flujo

de caja. A continuacion se comenzard con el desarrollo de estos temas:
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a. Costos de produccion de un bien o un servicio

Como se mencioné con anterioridad, los costos de produccion son aquellos costos
directamente vinculados a la produccion de un bien o un servicio y estan conformados por: costo de
materia prima y materiales o insumos y el costo de personal. Los mismos fueron calculados en el

proceso de produccién (Pagina 52-55),

Visto desde otra perspectiva, y teniendo en cuenta los tipos de costos, se puede realizar un
listado de todos los costos y clasificarlos en directos e indirectos. De esta manera, se puede deducir
gue todos los costos indirectos siempre son costos fijos. Por lo tanto, todos los costos directos sean
fijos (por ej. sueldo empleado que fabrica las mesas) o variables (por ej. madera), son costos de
produccién, ya que afectan, valga la redundancia, en forma directa a la produccion del bien.

Para concluir, primero se realiza una lista de todos los costos en los que se incurre y se los
clasifica en directos e indirectos, segun la relacién que tengan con la produccion. A modo de guia, se

realizo el siguiente cuadro:

TABLA N° 12: CLASIFICACION DE COSTOS EN DIRECTOS E INDIRECTOS

4 SEGUN LA RELACION CON LA %
ELEMENTO .
PRODUCCION
DE COSTO
DIRECTO INDIRECTO

Fuente: Elaboracion propia

Una vez concluida la clasificacion, se suman todos los costos directos al producto o servicio y
se obtiene el costos de produccién. Se podra apreciar también que el costo de produccidon esta formado
por los costos en materia prima e insumo y el costo de personal vinculado directamente con la

produccion.
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TABLA N° 13: COSTOS DE PRODUCCION

COSTOS DE PRODUCCION

CONCEPTO

2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
COSTO DE MATERIA PRIMA E
INSUMOS

Tornillos
Madera
Barniz

COSTO DE MANO DE OBRA

Sueldo carpintero

COSTOS DE PRODUCCION

Fuente: Elaboracion propia

b. Costos de administracion y venta

Se les recuerda que los costos de administracion, son aquellos costos que se dan por
administrar el negocio, aqui se incluye los sueldos de los duefios, administradores y gastos de oficina
en general (luz, agua, teléfono, Gtiles de escritorio), asi como alquileres. En cambio los de venta son
los gastos de comercializacion, promocion, publicidad y la remuneracion de los vendedores, en caso
de que se los tenga.

Ahora se esta en condiciones de realizar un cuadro con los costos de administracion y venta
que tendrd su negocio. Se debe tener en cuenta que hay gastos que se pueden realizar en forma
bimestral, o en determinados meses como publicidad. Esta aclaracién es necesaria dado que hay que

hacer una proyeccion anual de los costos.

TABLA N° 14: COSTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

COSTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

CONCEPTO
Mes1l Mes2 Mes3 Mesd Mes5 Mes B Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

COSTOS DE ADMINISTRACION

Alguiler del local

Teléfono

Limpieza
Utiles de aseo
COSTOS DE VENTAS

Persona de reparto
Comisidn vendedores

Promocidn y publicidad
COSTOS DE ADMINISTRACION
¥ VENTAS

Fuente: Elaboracion propia
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c. Costos financieros y depreciacion

Los costos financieros estan relacionados con el financiamiento externo, en caso que se
acuda al mismo. Apunta al pago del servicio de la deuda e intereses. En lo que respecta a la
depreciacion de activos fijos, se considera como un costo de los mismos.

Los mismos fueron calculados con anterioridad cuando se determind las fuentes de
financiamiento y se establecid la inversion inicial en equipos y maquinarias como inversién del
proyecto (Pagina 64).

d. Costo total

El costo total resulta de sumar los costos fijos y los costos variables. Para ello se procedera a

clasificar todos los costos incurridos utilizando como guia el siguiente cuadro:

TABLA N°15: COSTO TOTAL

Costos de Inversion

Magquinaria y equipos

Herramientas

Muebles y dtiles

Costos de instalacion

Costos de produccion
Materia prima e insumos

Mano de obra

Costo de administracion y ventas
Gastos administrativos

Gastos de ventas

Fuente: Elaboracién propia.

Hay que tener en cuenta que la unidad de medida se refiere a metros, metros cuadrados, litros,
kilos, etc. Por otra parte, los calculos de este cuadro son estimados mensualmente, por lo que al
realizar los costos de produccion se debe tomar como produccion la estimada para el primer mes de
funcionamiento, y asi con los siguientes meses. Como se puede apreciar este cuadro es un resumen de

todos los costos ya calculados y vistos en los puntos anteriores.
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e. Costo unitario

Una vez gue se han determinado todos los costos involucrados con el producto o servicio, es
necesario calcular el costo por unidad producida o servicio prestado. Esto ayudard a determinar el
precio de venta del mismo.

El costo unitario se calcula sumando para un periodo de tiempo determinado, los costos fijos y
los costos variables totales, y se divide por la cantidad producida (venta proyectada en cantidad)
durante ese mismo periodo de tiempo.

FIGURA N° 14: COSTO UNITARIO

COSTO UNITARIO = COSTOS FLOS TOTALES + COSTOS VARIABLES TOTALES

UNIDADES PRODUCIDAS

Fuente: Elaboracion propia

f. Punto de equilibrio

En este punto surge un interrogante, ;Cuantas unidades se tendran que vender para cubrir los
costos y gastos totales?, ¢Cual es el valor en ventas que se debe alcanzar para cubrir los costos y
gastos totales? La respuesta a estos interrogantes viene dada por el concepto de punto de equilibrio,
gue segun Polimeni-Fabozzi-Adelberg-Kole (1994), el mismo es la cantidad de ventas minimas con
las que se cubren los costos fijos del negocio, y a partir de la cual la utilidad por cada unidad vendida

se puede considerar como ganancia.

Para determinar el punto de equilibrio se parte de la igualdad entre ingresos y costos totales:

FIGURA N° 15: CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO

/ Ingresos = Costos totales \

Ingresos= Costo Variable + Costo Fijo

Tenemos que,

Ingresos= precio x cantidad vendida =px q

Costos Variables= costo  x cantidad= cv x g
variable
Unitario

Volviendo a la igualdad, reemplazamos

\ pxqgq=cvxq+CF /

Fuente: Elaboracion propia teniendo en cuenta: Contabilidad de Costos,

Polimeni-Fabozzi-Adelberg-Kole, Afio 1994.
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Partiendo de la ultima ecuacion del cuadro anterior, por un lado se puede determinar el punto
de equilibrio como la cantidad que se necesita vender para cubrir los costos fijos y los costos variables
a un determinado precio. Para calcularlo, despejamos de la ecuacion g (cantidad), tenemos:

FIGURA N° 16: CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES
pxq=cvxqg+CF

g= CF
(p—cv)

Fuente: Elaboracion propia teniendo en cuenta: Contabilidad de Costos,
Polimeni-Fabozzi-Adelberg-Kole, Afio 1994.

Por otra parte, y desde el punto de vista del precio, se puede decir que el punto de equilibrio es
el precio minimo para cubrir los costos fijos y variables del negocio. En este caso, la férmula es:

FIGURA N° 17: CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO
COMO PRECIO MINIMO A COBRAR
pxgq=cvxq+CF
p= cvxq)+CF
q
Ibidem

El punto de equilibrio se representa graficamente de la siguiente manera:

GRAFICO N° 1: GRAFICO PUNTO DE EQUILIBRIO

$ 500 Illgreso
$450
$ 400
Costo
$350 4 Total
$ 300 -
$ 250 | Costo
Variable

$ 200 -
$ 150
100 Cpsto Fijo

$50

$0
0 50 100 150 200 250
Ibidem
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El namero obtenido refleja la cantidad de unidades que se tendria que vender para cubrir los
costos, es el punto donde no existen ni ganancias ni pérdidas. Si hay un aumento en las unidades
vendidas, la ganancia se incrementara.

Es de gran utilidad calcular el punto de equilibrio, ya que permite determinar el nivel de
ingresos o ventas que cubriran los costos totales (fijos y variables). Este punto es clave para
determinar si se podré hacer frente a las deudas y si el negocio es rentable.

A modo de conclusion, la identificacion de los costos es el primer paso para poder
controlarlos. Al tener conocimiento de los costos de produccion, se puede tener una vision méas clara
de cuénto es el ingreso minimo en ventas que necesito obtener para cubrir los costos. Por otra parte, se
puede establecer un precio competitivo, teniendo conocimiento del costo y controlandolo

eficientemente.

2.4.9 INGRESOS

PRECIO DE VENTA Y PROYECCION DE VENTAS
Precio de Venta

La fijacién del precio de venta es importante porque influye en la decision de compra de los
clientes. Con anterioridad (Ver pagina 45), se establecieron diferentes métodos para fijar precio, pero
en definitiva se deben tener en cuenta tres elementos: el costo, el porcentaje que se espera ganar y los
precios de la competencia.

Dado esto, el precio de venta estara dado por la siguiente férmula:

FIGURA N° 18: ELEMENTOS DEL PRECIO DE VENTA

Preciode = Costodel+ Margende
venta producto venta

Fuente: Elaboracion propia

De la formula anterior, se deduce que el margen de venta es igual al precio del producto
menos el costo del mismo. De esta forma, para que el negocio obtenga beneficios el margen siempre
debe ser positivo, para ello, el precio debe ser mayor que el costo.

Ademés, para fijar el precio hay que tener en cuenta el punto de equilibrio, ya que determina

el precio minimo que se puede cobrar.
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Para una mejor comprension se ha elaborado el siguiente ejemplo: si el costo es de $10, se
espera tener una ganancia del 40% sobre los costos, 0 sea $4, el precio de venta seria de $14. En
definitiva, se determina sumando el costo y la ganancia que se espera obtener.

Después que se ha determinado el precio de venta, se debe comparar con los precios existentes
en el mercado, si el precio fijado es muy alto, se deberan revisar los costos. Si el precio es el mismo
que la competencia, se debe buscar la forma de diferenciarse para atraer a los clientes, por ejemplo en

la atencién al cliente, etc.

Proyeccion del plan de ventas

Si ya se ha fijado el precio de venta, es hora de realizar una proyeccion de las ventas esperadas
durante un periodo de tiempo dado. Las ventas se obtienen multiplicado el precio de venta por la
proyeccion de ventas en unidades que se realiz6 al finalizar el plan de marketing (Pagina 50).

En el siguiente cuadro se realiza a modo de ejemplo la proyeccion de ventas de sillas:

TABLA N° 16: PROYECCION DE VENTAS

Mes1l |[Mes2 Mes3 | Mesd| Mes5S [Mes 6|Mes 7|Mes 8| Mes 9| Mes 10| Mes 11 | Mes 12

Produccidn/ ventas

{unidades) 1000, 1500/ 1800
Precio venta por unidad 500 500 500
INGRESOS 500000 750000 S00000

Fuente: Elaboracion propia

2.4.10 PLAN FINANCIERO

PLAN DE VENTAS Y COSTOS

Siguiendo a Polimeni-Fabozzi-Adelberg-Kole (1994), una vez que se ha obtenido informacion
respecto a ventas y costos, es hora de elaborar el estado de ingresos presupuestado, o plan de ventas y
costos, para los primeros 12 meses. En este plan se anotard cuanto se estima vender y cuales son los
costos del negocio.

El plan de ventas y costos contiene toda la informacién necesaria para ver si el negocio
generara ganancia o si tendra problemas financieros.

Lo primero que hay que hacer para su elaboracion, es extraer las ventas estimadas de cada
mes, esto se obtiene del plan de ventas, luego a esto se le restan los costos de produccion, de
administracion y ventas, y los costos de capital y depreciacion (depreciacion e intereses). El resultado
de esta resta es la ganancia bruta. A la misma se procede a restarle los impuestos a la renta, en nuestro
caso el impuesto a las ganancias. De esta forma obtenemos la ganancia neta.

72



Trabajo de Investigacion Emprendimiento de oportunidades de negocio

Gréaficamente:
FIGURA N° 19: PLAN DE VENTAS Y COSTOS

VENTAS La informacion proviene del apartado
INGRESOS- Proyeccion de ventas
(-) COSTOS DE PRODUCCION . :

La informacién proviene del apartado ANALISIS
DE COSTOS- Costos de produccion

La informacién proviene del apartado ANALISIS
DE COSTOS- Costos de Administracion y ventas

(-) COSTOS DE
ADMINISTRACION Y VENTAS

(-) COSTOS DE CAPITAL Y
D CIACION: INTERESES Y
DEPRECIACION

(=) GANANCIA ERUTA Resulta de restaringresos menos costos.

La informacion proviene del apartado ANALISIS
DE COSTOS- Costos financieros y depreciacion

) mg:"r':EquTc? AAS — Corresponde al pago de impuestos
- Resulta de restarala ganancia buta los

Fuente: Elaboracién propia

En definitiva el plan de ventas y costos debe reflejar si la empresa podra obtener utilidades y si
éstas son lo suficientemente altas para proteger al negocio por si algo no funciona bien, o se presentan
problemas o imprevistos. A este plan se lo denomina contablemente Estado de resultados. Por
ejemplo: puede que las ventas sean mas bajas de lo esperado, se puede romper una maquina, pueden
existir subas en los precios de la materia prima, etc.

En los primeros meses de funcionamiento es probable que el negocio no obtenga utilidades,
pero después de este periodo se deberian esperar ganancias. Si después de un periodo de tiempo, la
empresa sigue funcionando a pérdida o la utilidad no es suficiente, se debe revisar el volumen de
ventas, el precio del producto, los costos de insumos, mano de obra y personal. Si después de revisar
esta informacion, la utilidad sigue siendo poco razonable, se deberd revisar la idea de negocio y
modificarla.

En este punto se podria proyectar para cada mes el plan de ventas y costos, y de esa forma

determinar mensualmente si se obtendran pérdidas o ganancias.

PLAN DE FLUJO DE CAJA PROYECTADO

El flujo de caja muestra los flujos de ingresos y egresos de efectivo en un periodo
determinado, o sea, representa el movimiento de dinero durante cierto periodo. Como se menciono, el
flujo de caja esta compuesto por el saldo inicial, més los ingresos en un periodo (ventas, créditos,
aportes de capital) y menos los egresos de dinero en ese mismo periodo de tiempo (gastos e

inversiones).
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Parafraseando a Polimeni-Fabozzi-Adelberg-Kole (1994), el plan de flujo de efectivo apunta a
prever la futura disponibilidad de efectivo (o sea, si va a ver un faltante o exceso de efectivo en cada
periodo). Por ejemplo, si en un periodo dado se prevé un déficit de efectivo, se puede solicitar
oportunamente financiamiento, o refinanciamiento de la deuda o cobrar al contado y no a crédito, etc.
por otra parte, si se prevé un excedente de efectivo, se puede invertir en maquinarias y equipos,
materia prima, se puede expandir el negocio, invertirlo en acciones de otras empresas, etc.

Por otro lado, este plan permite conocer el futuro de un negocio en cuanto a su rentabilidad, ya
que el mismo sera rentable si los futuros ingresos son mayores que los futuros egresos, ademas, se
podré determinar si se podra cumplir con los pagos de las deudas contraidas.

Esta informacion es de utilidad para presentar a terceros, ya sea inversionistas demostrando la
rentabilidad del negocio, 0 a una entidad financiera para solicitar un préstamo, demostrando que se es
capaz de pagar las deudas oportunamente.

Hay dos tipos de flujo de caja: Flujo econdmico y flujo financiero.

Flujo de caja econémico: Permite realizar la evaluacion econémica del proyecto, determinando la
rentabilidad, no se incluye el financiamiento. En este flujo de caja se debe incorporar el costo de
inversion en el periodo cero.

Flujo de caja financiero: Este flujo, se agrega al flujo de caja econdmico, se debe registrar los costos
de financiamiento que tiene el proyecto (si se proyecta acceder a un crédito), fuera de la inversién en
capital propio. El flujo de caja financiero también permite evaluar si la inversion es rentable o no.

A modo de ejemplo se ha realizado el siguiente cuadro que servira de guia para realizar el

flujo de caja proyectado:

TABLA N°17: PLAN DE VENTAS Y COSTOS

Periodo | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes
cero 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Ingresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Ventas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

(-) Costos de inversion 0

Magquinaria 'y
equipos

Herramientas

Muebles

Otras inversiones

o|Oo|o|o| ©

Capital de trabajo

(-) Costos de Produccion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Materia Prima

Mano de obra

(-) Costos de
Administracién y ventas

Gastode o|lo|olo|o|lo|lo|lo|lo| o] o]o
Administracion
Gasto de Ventas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
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(-) Impuestos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(-) Servicio de la deuda 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Principal 0
Amortizacién 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Intereses 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
= FLUJO DE CAJA
FINANCIERO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Fuente: Elaboracion propia

Mediante este analisis se podra determinar si el futuro proyecto generara ganancias o si tendréa
problemas financieros.

Hay que tener en cuenta que en los primeros meses de vida de un negocio existe un grado alto
de probabilidad de tener flujos negativos de caja, aunque también pueden ser positivos. Existe una
forma de entender porque al principio los flujos de efectivo son negativos, y esto estd asociado al
ciclo de vida del producto, que segun Kotler y Armstrong (2007) el mismo tiene etapas: Introduccion,
Crecimiento, Declinacion y Madurez.

Parafraseando a los autores mencionados, en la etapa de Introduccién se lanza el producto al
mercado, generalmente las ventas son bajas y los gastos de promocion y publicidad altos, dado que
hay que hacer conocer el producto, por lo tanto las utilidades son bajas o negativas. En la segunda
etapa, Crecimiento, se comienza a tener mas participacion en el mercado, el producto es conocido, la
diferencia creada empieza a establecerse y los clientes comienzan a fidelizarse; es por ello que las
ventas crecen rapidamente, y por ende las utilidades aumentan. La tercera etapa, Madurez, las ventas
se reducen 0 comienzan a detenerse, el producto alcanzé la méxima participacion en el mercado, como
consecuencias de ello las ganancias decaen. Por ultimo, en la etapa Declinacion la demanda
disminuye, por lo que las ventas también lo hacen, lo que desencadena en ganancias nulas o negativas.

Gréficamente:
GRAFICO N° 2: VENTAS Y UTLIDADES SEGUN CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

/ Uﬁlldades!
-}-13

Ventas y
utilidades $

l\

L

Etapa de
desarmollo| Introduccion Madurez

Crecimiento Declinacién

Pérdidas
Inversién $

Fuente: Kotler y Armstrong, Fundamentos del Marketing, Afio 2007.
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Teniendo en cuenta lo mencionado con anterioridad, se puede deducir que es de esperar que en
los primeros periodos existan pérdidas, aunque también no se debe descartar la posibilidad de obtener
ganancias. Lo ideal es pensar que actividades o decisiones se deben llevar a cabo para obtener
ganancias desde un comienzo.

Por otra parte, es interesante identificar las inversiones que impactaran tanto en las ventas
como en los costos, de modo tal, de realizar al comienzo sélo aquellas inversiones que se consideren
necesarias y evitar asi gastos que se puedan postergar.

En lo que respecta a las diferencias que se pretenden establecer para competir, se debe
recordar que las mismas generan costos, es por ello que solo se deben establecer aquellas que el cliente
considere valiosas y pague por ellas. En caso de que se establezcan diferencias no valoradas por el

cliente, se estaria incurriendo en costos altos, disminucion de ventas, y por ende pérdidas.

VALOR ACTUAL NETO Y TASA INTERNA DE RETORNO

Siguiendo a Polimeni et al. (1994), cuando se forma un negocio hay que invertir capital y se
espera obtener rentabilidad a lo largo de los afios. EI VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa Interna
de Retorno) son dos indicadores usados para calcular la viabilidad del futuro negocio.

En definitiva, estos indicadores permitirdn determinar si es conveniente 0 no la

implementacion del proyecto. Para el calculo de estos indicadores se usa el Flujo de caja econdmico.

El Valor Actual Neto (VAN)

Valor Actual Neto de una inversion se entiende como la suma de los valores actualizados del
flujo neto de caja esperado del proyecto, deducido el valor de la inversién inicial.

Por ejemplo, Mariana tiene $ 1,000 que le ofrecen invertir en un negocio y al final del primer
afio le devuelven $ 300, al cabo del segundo afio $ 300 y en el tercer afio le devuelven $600. Invirtio
$1,000 y le han devuelto $ 1,200, aparentemente gand $200 en tres afios, pero ese calculo no es real,
ya que el valor de sus $ 1,000 de ahora no es lo mismo que dentro de tres afios.

Para calcular el VAN tenemos:
FIGURA N° 20: CALCULO DEL VAN

ﬁAN= Inversion inicial — Flujos de caja de los siguientes periodos actualizadon

VAN= Inversion Inicial-Flujo de cajal + Flujodecaja2 +... + Flujo de cajan
(1+ ) (1+ 1)’ (1+) "

Teniendo en cuenta que i es la tasa de descuento (costo de oportunidad del
capital. O sea, la tasa que debo tener en cuenta si por ejemplo pongo el
dinero a plazo fijo en vez de colocarloen el proyecto.

. )

Fuente: Elaboracion propia
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La tasa de descuento, es la mayor rentabilidad que se espera. Por ejemplo si deposita su dinero

en un banco, buscara aquella institucion que pague la mayor tasa de interés.

Los resultados del VAN se interpretan de la siguiente manera:

¢ VAN >0: la inversion producira ganancias por encima de la rentabilidad (r), el proyecto se
puede implementar.

¢ VAN <0: la inversion producird ganancias por debajo de la rentabilidad (r), el proyecto no
se deberia implementar.

¢ VAN=0: la inversién no producird ni ganancias ni pérdidas, el proyecto no se deberia

implementar.
Es momento de calcular el VAN de su proyecto.

Tasa interna de retorno (tir)

La tasa interna de retorno (TIR) de una inversion, es la tasa de interés minima por la cual se
recupera la inversion. El TIR es la tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a cero. EI TIR es
un indicador de toma de decisiones, sirve para comparar la rentabilidad de varios planes de negocios.

Para calcular la TIR se utiliza la siguiente formula:

FIGURA N°21: CALCULO DE LA TIR

[ N

VAN = - Inversion inicial + Flujos de caja de los siguientes periodos =0
actualizados

WAN=- Inversion Inicial + Flujo de caja 1 + Flujo dg caja2+..+Flujodecajan=0
(1+i) (1+i)° (1+) "

VAN= - Inversion inicial + ¥ Flujo de cajan =0
(1+i)°

En definitiva, a la inversion inicial negativa, se le suman todos los flujos de caja de
cada periodo actualizados.

Fuente: Elaboracion propia

Aclaracion: Existe la funcion TIR en Excel, en el caso de que se utilicen planillas de calculo.

Los resultados del TIR se interpretan:
e TIR> i, la inversion producira ganancias por encima de la rentabilidad minima (r), el

proyecto puede implementarse.
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e TIR< |, la inversion producird ganancias por debajo de la rentabilidad minima (r), el
proyecto no deberia implementarse.
e TIR=i, la inversion no producird ni ganancias ni pérdidas, el proyecto no deberia

implementarse.

2.5 PLAN DE ORGANIZACION E IMPLEMENTACION DEL NEGOCIO

FORMALIZACION DEL NEGOCIO

Segun el documento realizado por la UBA, el primer tema importante a decidir si se va a
conformar una sociedad o no. Un emprendimiento puede ser de una persona (Persona Fisica) o de
varios socios conformando una sociedad (Persona Juridica), la eleccion del tipo societario plantea
diferentes acciones a seguir y caracteristicas impositivas.

Desde el punto de vista tributario si se decide llevar a cabo el emprendimiento solo, como
persona fisica, se podria optar por la figura impositiva de Monotributista 0 Responsable Inscripto. El
Monotributo consiste en pagar una cuota fija mensual para reemplazar la obligacion de abonar IVA 'y
Ganancias ante la AFIP. Con esta cuota también se accede a los beneficios basicos de Obra Social y
Jubilacion. Esta categoria cuenta con una limitacién de facturacion: $ 12.000 mensuales para venta de
bienes y $ 6.000 mensuales para prestacion de servicio. O sea, se podrd mantener el caracter de
monotributista siempre y cuando las ventas no excedan estos importes, de caso contrario, debera
optarse por ser Responsable Inscripto.

La otra alternativa de inscribirse ante la AFIP es como responsable inscrito, donde se tiene la
obligacion de pagar IVA mensual y Ganancias anual sin limite de facturacion; pero con un mayor
control y pedido de informacién de AFIP; significando tener un contador. Esta alternativa tiene la
obligacion de pagar en forma mensual jubilacion auténoma. Y no cuenta con cobertura médica.

Por otra parte si se opta por tener socios, se debe elegir un tipo societario. Los tipos mas
comunes son S.R.L (Sociedad de Responsabilidad Limitada) o S.A (Sociedad Andnima); si uno opta
por una de ellas debe inscribirse como responsable inscripto y asumir las obligaciones tributarias
correspondiente; representado mayores obligaciones contables, carga administrativa y servicios de
contador. La eleccion de un tipo societario, si bien tiene mayores costos representa mayor seriedad
juridica al momento de relacionarse con un banco, clientes y proveedores. Dando un marco de
seriedad juridica y de negocio. En esta opcion los socios también tienen la obligacion de pagar
autébnomos. Y no cuentan cuenta con cobertura médica.

Se debe tener en cuenta la existencia de otros impuestos como Ingresos Brutos que es un
impuesto provincial. Y el impuesto a los Bienes Personales, que es un impuesto que recauda AFIP

sobre sujetos que poseen bienes por un valor superior a $ 305.000.
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A modo de conclusion, un emprendimiento generalmente formaliza su negocio inscribiéndose
como Monotributista; luego si supera los limites de facturacién puede re-categorizarse como
Responsable Inscripto. Por ultimo si el negocio adquiere importancia es recomendable armar una
sociedad.

Desde el punto de vista juridico resulta de fundamental importancia tener presente que, ya sea
un pequefio emprendimiento o bien una pyme, existen algunas cuestiones legales que se deben tener
en consideracion si se tienen trabajadores a cargo, entre ellas las laborales, especialmente cuando los
trabajadores comienzan a ganar en antigiiedad o bien si no se encuentran registrados.

Por eso es que siempre se recomienda tener a los trabajadores registrados conforme lo indican
la Ley de Contrato de Trabajo 20744 y normas complementarias, asi como los convenios colectivos.
Ya que operar de manera contraria puede resultar un beneficio en el corto plazo pero en el mediano y
en el largo, por las sanciones que existen vigentes en este momento, dicha situacion se transforma en
un bumerang dificil de controlar.

Como conclusién final podemos decir que la decision de formalizar un emprendimiento
dependera del nivel de desarrollo y perspectivas de crecimiento que se tenga del mismo. Por ello es
recomendable cuando el emprendimiento se encuentra en su génesis adoptar la inscripcion al Régimen
Simplificado del Monotributo con sus diferentes categorias y escalas de facturacion anual. Por otro
lado cuando el emprendimiento comienza a tener un nivel de desarrollo y crecimiento sustentable es
conveniente adoptar por figuras societarias mas tradicionales como lo son las S.R.L o las S.A, a los
efectos brindar mayor seguridad juridica y consolidar el patrimonio social.

Para formalizar su emprendimiento, se debe realizar lo siguiente:

= Inscripcion de la Empresa y del personal ante la AFIP.!
= Inscripcidn en la Direccion General de Rentas.

= Habilitacién Municipal.

PLAN DE ACCION PARA INICIAR EL NEGOCIO

En este momento se cuenta con toda la informacion relacionada al plan de negocios, pero si se
hace un poco de memoria, el Resumen ejecutivo se redactaba al final, una vez que se cuenta con toda
la informacion, ya que es una sintesis. Este debe mostrar de manera clara la razén de ser de la empresa
ya que serd la carta de presentacion del negocio.

Repasando lo mencionado con anterioridad (Partes del plan de negocio), un Resumen

ejecutivo debe contener:

! En esta pagina podras encontrar informacién para inscribirte en la AFIP e Ingresos Brutos.

http://www.emprender-online.com.ar/guia-de-inscripcion-a-monotributo-e-ingresos-brutos
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e Los datos béasicos del negocio: el nombre del proyecto o negocio, su ubicacion, el tipo de
empresa, etc.

o La descripcion del negocio: en qué consiste el negocio, el producto o el servicio que se va a
ofrecer, cudles son sus principales caracteristicas.

e Las caracteristicas diferenciadoras: aquello que se va a ofrecer debe ser innovador y
novedoso, y que va a permitir diferenciarse o distinguirse de la competencia.

e Las ventajas competitivas: los aspectos en donde se va a tener ventaja ante los demas
competidores.

e Lavision y mision: cudl serd la mision y vision de la empresa.

o Las razones que justifican la propuesta del negocio: las razones por las que se ha encontrado
atractiva la idea de negocio, es decir, las razones por las que se ha considerado la idea como
una oportunidad de negocio.

o Los objetivos del negocio: los principales objetivos que se buscara una vez puesto en marcha
el negocio.

o Las estrategias: las principales estrategias que se utilizaran para conseguir los objetivos.

o El equipo de trabajo: las personas que llevaran a cabo el proyecto y las que lo administraran.

e La inversién requerida: cuanto es lo que se va a necesitar de inversion, cuanto se usara de
capital propio y cuanto es lo que se solicitara como financiamiento externo.

o La rentabilidad del proyecto: los resultados de los indicadores de rentabilidad utilizados.

o El impacto ambiental del proyecto: un resumen del impacto ambiental del negocio y cémo se
disminuira o controlara.

e Las conclusiones del proyecto: las conclusiones a las que se ha llegado una vez culminado el
desarrollo del plan de negocios. Esta parte podria estar incluida al final del plan, después del

estudio financiero.

Como se menciond con anterioridad, la redaccion debe ser clara y precisa.

En este punto ya se decidié comenzar el negocio, por ello, es necesario realizar un plan de
trabajo que incorpore las primeras acciones para que funcione la empresa. Se debe preguntar: ¢cuando
se iniciaran las principales actividades contenidas en su plan de negocios, y quiénes seran los
responsable de llevarlas a cabo? ;Cuando finalizaran las mismas?

Para formular este plan de accidn se necesita revisar cada uno de los pasos del manual y
priorizar aquello con lo que se empezara el negocio. Las actividades mas comunes que realizan los
emprendedores en esta fase son:

Encontrar un local apropiado para el negocio.

Reunir fondos para el capital inicial.

Registrar el negocio.
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Instalar servicios de electricidad y teléfono.
Comprar o alquilar equipo y maquinaria.
Comprar mercaderia, materias primas 0 insumos.
Contratar al personal.

Hacer promocién y publicidad al negocio.

Hacer los tramites para constituir el negocio o conseguir las licencias de funcionamiento.

3. ETAPA 3: SALTO

Esta fase, como su nombre lo indica, es el salto al mercado, a la vida de los negocios, si bien
no es una tarea facil, nadie dijo que seria facil. Llevar adelante su propio emprendimiento requiere
fortaleza, paciencia y perseverancia para afrontar los desafios de un mercado en competencia
constante.

La empresa emprende su desarrollo y crecimiento. Abarca los primeros tres afios de vida de la
empresa, considerados claves para su supervivencia. EI emprendedor debe enfrentar los desafios que
plantea la legitimacion del mercado, superar las barreras y demostrar su capacidad de gestion del
negocio.

Lo importante es establecer una red de contactos que puedan ayudarle a superar cualquier
obstaculo que se presente.

Crear una empresa no es tan complicado, lo verdaderamente complejo es gestionar su

crecimiento.
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CONCLUSIONES

El presente trabajo se inici6 en base a un objetivo planteado, el mismo apuntaba a desarrollar
una guia para emprender oportunidades de negocios que orientara a aquellas personas interesadas en
emprender. Una vez finalizado el trabajo de investigacién se puede ser consistente con el objetivo
planteado, ya que el resultado obtenido es una guia que brinda una metodologia de trabajo sencilla

pero rica en conceptos para poder emprender oportunidades de negocios.

El resultado obtenido, brinda respuesta a los interrogantes planteados inicialmente, partiendo
desde la base de qué es emprender se establece un proceso de tres etapas desarrollado ampliamente, en
el cudl se hace hincapié en la elaboracion del plan de negocios, el mismo sera de gran utilidad al
momento de lanzarse al gran desafio que implica el mercado, como asi también para pedir préstamos a

entidades financieras, o para atraer a inversionistas.

En lo que respecta a la persona emprendedora en si, se deduce que toda persona que retna o
no determinadas caracteristicas puede emprender, los motivos que lo impulsan son varios, pero no se
debe creer que la tarea es sencilla, por el contrario se requiere de mayor trabajo y esfuerzo que un
trabajo en relacion de dependencia, ya que el éxito o no de su negocio, depende de usted mismo.

Cabe destacar que actualmente existen muchas herramientas y apoyo de diversa indole para
quién desee emprender; si sumamos los avances tecnoldgicos, se puede concluir que el contexto

fomenta una cultura emprendedora que hay que aprovechar.
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