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INTRODUCCION

La raza humana se ha desarrollado a través de constantes cambios, muchos de ellos han alterado
por completo el curso de la historia, sin embargo en los Ultimos afics, hombres y mujeres enfrentan
quiza una de las batallas méas dificiles de las que se tenga referencia: la desaparicion del empleo.

Culturalmentz hemos sido educados para obtener un empleo estable y bien remunerado: y es comin
que el éxito de las personas este asociado al monto de su salario y a la importancia de su cargo, en contra
de esto, tenemos los procesos mediante los cuales las empresas se hacen mas eficientes, en los que el
recorte de personal es el mecanismo mas frecuente para disminuir los gastos causados por las obligaciones
patronales que tanto defienden los organismos sindicales que persisten en pocas organizaciones privadas
y en gran parte de las publicas

Es asi como el paradigma que comprendia educarse en funcién de conseguir un empleo estable y una
remuneracién por encima del promedio ha ido perdiendo vigencia, en tantc cobra fuerza un nuevo modelo
de contratacion en el que los compromisos entre empleador y empleado se cifien a la realizacion de una
tarea especifica por espacios de tiempo muy cortos, trayendo como consecuencia que las personas que
hacen parte de la poblacion econémicamente activa transite frecuentemente entre la ocupacion y el de-
sempleo.

No obstante el pancrama se hace aun mas desalentador teniendo en cuenta la brecha que se extiende
entre los paises del primer y tercer mundo, la explosién demogréfica, la globalizacién que abre las puertas
a grandes multinacionales que dominan el mercado y llevan a ia desaparicién a empresas medianas y
pequefias que no estan en condiciones de competir.

El concepto de Trabajo se hace mas amplio y se refiere no solo al empleo, sino que incluye la autogene-
racion de ingresos como alternativa de solucion a la crisis que afecta enormemente a os cinco continentes.

La autogeneracion de ingresos o el inicio de un proyecto productivo, es el camino menos transitado, no solo
por su dificultad, sino por que exige no ademas de las competencias propias de un dficio, cualidades y
valores que hacen la diferencia entre la dependencia y la autonomia.

Es asi como se inician catedras universitarias, cursos, programas, politicas de gobierno, etc. que pretenden
entregar herramientas a las personas que optan por este estilo de vida, para hacer de su experiencia un
ejemplo exitoso de creacion de empresa y popularizar la mentalidad empresarial, todo esto contenido en el
concepto de EMPRENDIMIENTO.

El emprendimiento requiere que las personas aprendan a gerenciar su propio conocimiento, a hacer
cosas por si mismos y a administrarlas como parte de su proyecto de vida.

“El emprendimiento es la principal fuente de creacion de riqueza y bienestar en la economia moderna,
Es una idea es poderosa”.



El emprendedor es aquel que hace mucho a partir de poco en medio de dificultades, sin recursos y
asumiendo riesgos, es capaz de visualizar y sentir la oportunidad donde otros solo ven caos. Sacando
fuerzas de un sitio que nadie mas conoce, logra dar vida a un suefio. Ese personaje que arranca su
camino sin tener nada, salvo su talento y su vision, es quien le ensefia a la humanidad hacia donde va
el mundo, pues sin emprendedores, no habria futuro.

Ser emprendedor puede ser una experiencia muy satisfactoria, crear y hacer crecer algo propio, con
nuestras decisiones y esfuerzo puede resultar muy enriquecedor y, a mediano plazo, rentable, pues
l6gicamente tenemos que mantenemos y vivir. Para ello, lo ideal es que el emprendedor tenga un espiritu
vocacional y sea eso lo que le guie a lo largo de su aventura empresarial.

Emprender por cuenta propia “porque no queda mas remedio” siempre es peor lugar de salida que
emprender “porque es lo que uno verdaderamente desea’. El emprendedor precisa de un carécter
especial donde la ilusién sea el impulso principal de la iniciativa, sin ella, no habra recompensa,
ni personal ni de otro tipo. Si uno emprende porque "no tiene otro remedio” entonces debe cambiar
su forma de pensar, debe ver su futura iniciativa no como la Ultima salida, sino como una estupenda
oportunidad de hacer lo que quiere hacer y de tener algo propio que perdure y sea el producto de su
esfuerzo y su capacidad. Sila ilusién es la base, cuando vengan los tiempos duros el edificio aguantara.

Para Recordar: El emprendimiento o desarrollo del espiritu emprendedor requiere un cambio de
mentalidad en el que se esta dispuesto a realizar proyectos por cuenta propia y en comunidad
asumiendo que ser empleado y recibir un salario no se constituye como la Unica alternativa, que
también es posible emprender proyectos productivos, sélo o acompafado.
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Sea innovador y creativo, imagine su futuro como lo querria, suefie. No limite sus suefios a las
necesidades inmediatas de su vida.
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PRINCIPALES CARACTERISTICAS DEL EMPRENDEDOR.

Autoconfialnza e Independencia
Investiga
"Fi‘j;a Metas
Identifica y aprovecha oportunidades
Es persistente
Es cumplido
Exige eficiencia y calidad
Corre riesgos
Genera redes de apoyo y negocio

Planifica y hace seguimiento

Antes de introducirnos de lleno en el proceso de creacién de una empresa, vamos
a seguir sefialando cuestiones personales del proceso de emprendimiento. La pla-
nificacion y el conocimiento son factores de éxito, pero es necesario saber que detras
de cada empresa, al comienzo y en la base de cada iniciativa hay personas y que es el
equilibrio de todos los elementos (caracteristicas personales, conocimiento, capacidad
de accion, planificacion, etc.) lo que nos dara la clave para mantener un rumbo firme en
la iniciativa.

Por ello, esas personas dispuestas a crear una empresa deben ser conscientes de que
las siguientes caracteristicas que se enumeran, debiesen contarse en su caracter.
Hay que aprovechar las que se poseen y trabajar para desarrollar las que no se posean.

Un buen emprendedor se caracteriza por:

1.- Tener ilusidn. El entusiasmo y la motivacion seran el mejor combustible en los
primeros pasos de la nueva iniciativa.

2.- Tener confianza y responsabilidad. Eso implica afrontar con animo las épocas
menos buenas y tener claro en todo momento que nada se consigue en un dia ni dos.



3.- Ser optimista. Las cosas siempre se pueden ver por un lado mejor, convierta todas
esas situaciones adversas en motivaciones que fortalezcan su espiritu emprendedor.

4.- Tener capacidad de actuar y querer aprender. Debe conocer lo que hace y
esforzarse por aprender lo que no sabe. El emprendedor por definicion es una
persona inquieta y debe demostrarlo de la mejor manera, con accién.

5.- Ser-pagiente y Perseverante. La paciencia y la perseverancia sera su mejor aliada,
el emprendedor debe saber que crear y hacer crecer algo es un tema de plazos y
que estos suelen ser largos. Las historias de éxito en poco tiempo o sin esfuerzo
pueden existir, pero son la excepcion a la regla y no el patrén general.

Para Recordar: Ser asi no es garantia de éxito (nada lo es) pero es un elemento clave del mismo.
Medite sobre ello y cultive esas cualidades.
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AUTODIAGNOSTICO: CARACTERISTICAS DEL EMPRENDEDOR &

A continuacién encontrara un cuadro con las caracteristicas del emprendedor realizado,
identifique su relacion con cada una calificandose de 1 a 5, donde 5 es el méaximo nivel
de identificacion y 1 el menor.

PUNTAJE
112)|3(4]5

N° CARACTERISTICA

Confia en su capacidad para hacer bien las cosas

Le gusta ser auténomo/ independiente

Respalda sus opiniones con argumentos sdlidos

Busca la opinién de expertos

Se actualiza en aspectos técnicos y administrativos

Determina métodos y objetivos claros y medibles

Se propone retos

Consulta permanentemente fuentes que le permitan estar actualizado
Establece puntos de referencia para sus logros

Planifica tareas, acciones y procesos |
Define sistemas de medicion y resultados

Se rodea de personas claves para su empresa

Establece alianzas productivas

Genera espacios de desarrollo empresarial

Es proactivo

Acostumbra a tomas la iniciativa

Es una persona recursiva, innovadora y creativa

Asume retos y calcula posibilidades

Busca y disefa estrategias para reducir riesgos

Compara alternativas

Establece pardmetros de cumplimiento para usted mismo
Da ejemplo de trabajo bien hecho

Es constante en sus acciones

No evade obstaculos, los enfrenta y los supera

asume compromisos y los cumple

Siempre termina lo que inicia

Es paciente y perseverante

Le gusta trabajar en equipo

Es tolerante al fracaso

Le preocupa el desarrollo de la comunidad

TOTAL PUNTOS POR COLUMNA T
TOTAL SUMA DE PUNTOS
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Sume el total por columna, luego el total en general y compare con la siguiente tabla:



TABLA DE RESULTADOS **

——————————

141 -150
PUNTOS

131-140
PUNTOS

121 - 130
PUNTOS

110 - 120
PUNTOS

MENOS
DE 110

FELICITACIONES!
Tiene todo para ser un emprendedor realizado y competente

MUY BIEN!
Hay que mejorar algunos detalles y lo lograra

BIEN!
Aunque debe revisar esas caracteristicas donde no se siente
completamente identificado, con dedicacion y compromiso
aumentara su perfil de emprendedor

NO SE DESANIME!
Seguramente nunca habia evaluado estos aspectos, lo importante
es el proposito de cambio, estructure un plan de mejoramiento
personal, escriba todo lo que no hace y aplique correctivos

hace poco tomd la decisidn de convertirse en empresario,
pero eso no importa, ahora iniciara un nuevo estilo de vida,
ADELANTE!
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EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS

¢ Qué es una idea de Negocio?

¢;De donde surgen las ideas de Negocio?

Defina: Empresario

Defina: Negociante

Comportamiento de ambos frente a una idea de Negocio

LA IDEA DE NEGOCIO: CREATIVIDAD E |NNOVA(_II(_‘)N

La Idea de negocio proviene de dos fuentes de vital importancia para el emprendedor: la creatividad
y la innovacién. Una vez puesta en marcha la idea de negocio, el emprendedor concentra sus
esfuerzos en cambiar y mejorar su empresa de acuerdo con las necesidades de los consumidores.

Esto hace del emprendimiento un proceso constante y desafiante, pues es necesario mantenerse
actualizado y al tanto de los deseos de sus clientes.

17
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La loca e NegoQo

El proceso creativo y de innovacion se compone de cuatro elementos, que en conjunto permiten
descubrir nuevas opciones, métodos, usos, etc.

Recursos .,
Analisis Observacion

Int:érnés E Conocimiento

¢Que es la ldea de Negocio?

Todo proyecto de creacion de una fuente de ingresos nace de una idea mas o menos elaborada de
producir un bien o brindar un servicio de una forma nueva o diferente.

La idea aprovecha una oportunidad de negocios, que se genera cuando el empresario identifica en
el mercado la posibilidad de desarrollar un satisfactor que beneficie a un segmento de consumidores
y que genere utilidades.

Las ideas de negocio provienen entre otras de alguna de las siguientes categorias:

+ Existe demanda de un producto, pero esta demanda en la actualidad estd poco, nada o mal atendida.

+ Existe un producto, pero es posible fabricarlo mas barato o introducir mejoras en su calidad.

+ Existe un producto que es susceptible de ser sustituido por otro con mejores prestaciones o méas
econdémico.

+ Existe un producto fuera del pais, que al interior no es conocido y que seria factible producirse y
comercializarse.

* En el pais se importa un producto extranjero susceptible de ser producido ventajosamente en el pais.

+ El emprendedor posee una habilidad especial, una aficion o un conocimiento especifico susceptible
de utilizacién comercial,

+ El emprendedor ha desarrollado un invento susceptible de ser comercializado.

Hamilton Wilson, Martin . Formulacién y evaluacion de proyectos tecnologicos empresariales aplicados
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Generacién de Ideas de Negocio

Las dos formas més frecuentes en las que se crean ideas de negocio son:

Creandolas
uno mismo

Creacion de Ideas
Empresariales

Desarrollando
las de otra
persona

~ Para Recordar: Siempre que uno sea capaz de encontrar una mejor manera de satisfacer las nece-
sidades del mercado, puede estar casi seguro de que se encuentra frente a una aportunidad de negocios.
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GENERACION DE IDEAS: Proceso Creativo

-
Identificacion de la
necesidad o problema

-

Observaci()n,
Caracterizacion
y Andlisis

A\ J

1 i
Alternativas
de Solucion

e J

f )
Producto
Satisfactor
Solucion

N 7

I )
Impacto esperado

e r
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CONCEPTO DESCRIPCION

"‘;D"‘e,"scriba su Negocio
o Producto?

De donde surge la idea
de crear o desarrollar este
Producto/Negocio?

Que conocimiento, cursos,
permisos se requieren para
desarrollar su producto?
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¢ QUE ES UN PLAN DE NEGOCIOS?

Un Plan de negocios es un documento fundamental en la vida tanto de grandes empresas como de
pequefios proyectos productivos, éste reune las principales caracteristicas y aspectos del proyecto
necesarios para su creacion, para respaidar un crédito, la decisién de un inversionista o la licencia
de una franquicia.

El Plan de 'Negocios es un documento de relativa iongitud (30 Pdg. aproximadamente) donde se deben
recopilar los lineamientos generales de la idea de negocio demostrando su factibilidad, estructura y
potencial de realizacién.

Ademas de ser necesario para la aprobacion de créditos o inversiones, el Plan de Negocios funciona
como una herramienta de trabajo que le permite estructurar al empresario las estrategias de su negacio,
evaluar si es realizable y definir soluciones que orienten la puesta en marcha de fa idea.

Segun la magnitud del proyecto, la realizacién de un plan de negocios puede tardar unos dias o varios
meses, pues el proceso comprende actividades que van desde fa redaccion y cdiculos financieros,
hasta la proyeccién misma de un negocio examinando su estructura légica en un entorno econémico
y social especifico.

Aunque a grandes rasgos el Plan de Negocios puede dividirse en variables cualitativas y cuantitativas,
no se pueden establecer niveles de jerarquia sobre estas. Ambas clases deberan estar sustentadas en
propuestas estratégicas, de mercados y operativas que consideren escenarios futuros teniendo en
cuenta los altos niveles de competitividad del mercado actual.

«

Este proceso de concepcidn racional y de estructuracion garantizara que la idea no quede olvidada
en el tiempo o vacile ante las dificultades que el mundo impone.

Justificacién de un Plan de Negocios
Estas son algunas de las razones por las cuales debe estructurase un Plan de Negocios:

* Tener un documento de presentacién del proyecto a potenciales inversionistas o socios.

* Asegurar el sentido financiero y operativo del negocio, antes de su puesta en marcha.

* Buscar la forma més eficiente de llevar a cabo un proyecto.

+ Crear un marco que permita identificar y evitar potenciales problemas antes de que se presenten,
con el consiguiente ahorro de tiempo y recursos.

* Prever necesidades de recursos y su asignacion en ef tiempo.

» Evaluar el desemperio de un negocio.

» Definir los procesos administrativos y los lineamientos generales del negocio.

« Analizar el entorno de mercados definiendo alternativas de cambio y planes de contingencia para
la sostenibilidad del proyecto

+ Evaluacién de resultados.

* Minimizar el riesgo

Terragno D. Como elaborar un Plan de Negocios- www.gestiopolis.com 2006
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COMPONENTES DE UN PLAN DE NEGOCIOS.

1) Resumen ejecutivo
[} Introduccién
)  Andlisis e investigacion de Mercados
IV) . Estudio de la Competencia
V) Rnélisis de Riesgo
VI}  Plan de Marketing
+ Producto ¢ Precio + Distribucion y Promocion
VII)  Recursos humanos
VIIl) Recursos e Inversion
[X) Factibilidad Técnica
X)  Direccion y Gerencia
XI}  Conclusiones
ll)  Anexos.

Para Recordar: Al concluir el plan usted podra demostrar la viabilidad técnica, econémica, de
mercados y el beneficio de su Producto; estara en capacidad de establecer los cursos de accién
necesarios cuando se presenten posibles dificultades y podra exponer las razones contundentes
que explican la importancia de llevar a cabo SU IDEA DE NEGOCIO.

|. RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo se perfila como un breve andlisis de los aspectos cualitativos y cuantitativos
mas importantes del proyecto o negocio.

Es una descripcidn concisa del producto o servicio, el mercado y 1os factores de éxito del proyecto,
los resultados esperados, las necesidades de financiamiento y las conclusiones generales que se
deben realizar sobre 1a idea para garantizar el éxito y los cursas de accion para desarrollarlo.

Es mejor realizarlo al final, después de haber analizado todos los puntos vy tener la estructura del
proyecto completa, de esta manera podremos integrar y articutar mejor y brevemente los diferentes
matices que encierran el proyecto. El objetivo es captar 1a atencion del lector y facilitar el entendimiento
del Plan de Negocios en sus variables, contexto y esquema.

Para Recordar: Es aconsejable realizar el Resumen Ejecutivo una vez se efectie la totalidad del
plan de negocios.
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RIS NS NEHAGIAS
LA COCLCAGI

INTRODUCCION

Esta parte del Plan busca entregar de manera muy general una imagen del entorno y de la idea
estructural del proyecto para enfocarlo y ubicar al lector sobre el ambiente donde se realizara,
sus objetivos y finalidad. En esta parte del Plan se deberd incluir toda la informacion contenida dentro
del Plan de Negocios, cuantas personas participaran, donde estara ubicado, cual sera el producto,
cual-esla idea de negocios, que necesidad piensa cubrir y cual es la innovacidn, etc.

La realizacién de un Diagrama de Gantt o Cronograma de Actividades, podra ayudar a establecer
los tiempos y la coordinacion de acciones necesarias para realizar el proyecto.

Se busca responder a preguntas como:

¢Cual es el negocio a desarrollar?

¢ Quienes realizan la presentacion del plan y para que?

¢ Qué se busca con la realizacion del proyecto?

¢ Cual es el sector de mercado donde se desarrollara el negocio? (Industrial, Comercial, Servicios)

¢, Cuél es el Producto/Servicio a desarrollar?

Que necesidades piensa suplir en el mercado, que vacié espera llenar con su Producto o Negocio?



Llan de Negoaos
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ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADOS.

Pocos errores son tan graves como lanzar un proyecto sin conocer la profundidad o tamafio del
mercado. Conocer el mercado en el cual se desarrollara el negocio y en especifico nuestro producto,
nos permitira realizar proyecciones para nuestras ventas, conocer los precios de nuestro producto en
el mercado, y otros tantos cuestionamientos vitales para nuestro éxito.

La i,h‘vgétigacién de mercados se utiliza para conocer la oferta (cuales son las empresas similares,
su estructura, que servicios ofrecen y en donde) y para conocer la demanda (quienes son y que
quieren los consumidores).

En sus resultados se fundamenta gran parte de la informacion de un plany de la viabilidad del negocio.
Preguntas Guia

¢ Cuales son las necesidades insatisfechas de un mercado o de su sector de mercado (barrio, negocio)?

¢ Cual es el mercado potencial?

¢ Que buscan los consumidores?

¢ Que precio estan dispuestos a pagar?

¢ Cuantos son los clientes que efectivamente compran?

19
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|EStUE IS NI raaele

¢ Que otros productos similares compran actualmente?

Es logico .que dependiendo de la magnitud del proyecto sera necesario realizar distintos tipos de
investigacion, a veces no es necesario contratar encuestas o analisis profundos. Las revistas,
camaras empresariales, Internet o personas que ya estén en el negocio pueden ser una fuente
clave de informacién, de igual forma, las caminatas por el sector y micro encuestas pueden ser
de gran utilidad.

El impacto de esta investigacion tendré consecuencias directas sobre los resultados y desarrollo
del proyecto, pues es precisamente dentro de este entorno comercial en donde el producto/servicio
obtendra sus recursos, sus utilidades, sus clientes y su competencia. Aunque es una parte importante
dentro del esquema de presentacion para las incubadoras, este estudio sirve al emprendedor para
identificar todas las amenazas y oportunidades presentes obligdndolo a desarrollar estrategias para
enfrentarlas o aprovecharlas.

El objetivo final de la investigacion es proveer toda la informacidn necesaria sobre el entorno comercial
en donde se realizara el proyecto, encontraremos entre otros:

Puntos a considerar en el analisis de mercado
1. Consumidores y el Mercado

+ Perfil del consumidor

+ Estructura del mercado

« Nimero de competidores

+ Numero de marcas (nacionales, regionales, locales)

* Porcentaje de mercado por marcas

* Caracteristicas de fas marcas mas importantes

+ Diferenciacion de la marca propia de las demas

+ Estrategias de mercado de los principales competidores

1.PRODUCTO Y PRECIOS
¢ El Producio

1. Materiales, disefio, tecnologia, calidad.
2. Modelos y tamarios.
3. Esencial o de lujo, perecedero o no perecedero, duradero o no duradero, de consumo ¢ industrial, etc.
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|ESTOISION S INIER el

¢ Empaque y Envase

1. Caracteristicas de proteccion, conveniencia, atractivo, etiqueta, material, tamafio, forma, emblema
(disefio, color, impresion).

¢ La Marca

1. "Proteccion legal
2. Patentada 0 no

* Servicio y Garantia

1. Instalaciones requerida

2. Educacion para su uso.

3. Facilidad de servicio y mantenimiento.
4. Tiempo de garantia.

* Precios de Producto

1. Estrategias de precios de la competencia.
2. Tendencias de precio del producto.
3. El precio y su impacto en la demanda

¢ Lugar

1. Canales de distribucion.

2. Ventajas y desventajas de los canales utilizados.

3. Mérgenes de utilidad y volumen de los canales empleados.
4. Porcentaje de tiendas que manejan nuestro producto.

e Promocién

1. Ventas personales.
2. Publicidad.
3. Promocion de ventas.

21



Numero dé'Barrios 0
sectores de influencia

Descripcion del sitio donde
se ubicara el negocio.

Tamafio del mercado. (No.
de Familias, Empresas y/o
Negocios).

Edad Objetivo

Genero Objetivo. Hombre ___ Mujer __ Jévenes ___
Poder de Adquisicién Alto___ Medio__ Bajo___
Ingresos Promedio por
Familia
Ocupacién
1 2. .3 4 5,6

Estrato Social

cto

Beneficios que busco
proveer

Existencia del Producto o
Servicio en el sector.

¢ Es innovador?

Tasa de Uso.

Su utilizacion es industrial o
final.

Tasa de utilizacién del producto. ligero___medio fuerte

Factores de sensibilidad y
de éxito. (Calidad, Precio,
Servicio). De que depende

el éxito del negocio.
e
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~ ESTUDIO DE LA COMPETENCIA

Como es ldgico, sera de suma importancia conocer 1o que mas pueda de quienes se conformaran
como mi competencia, no para copiar su estrategias o precios, este conocimiento nos dara un punto
de partida para construir estrategias innovadoras o nuevos productos que tengan un valor agregado
sobre el de la competencia, asi mismo no permitira resolver preguntas clave como si ¢hay un lugar
en el mercado para el producto propuesto?, ¢ Cual es la mejor manera de ocuparlo?, ¢ Existe un futuro
para el negocio con la propuesta actual, o hay que pensar en algo diferente?.

Tipos de Competidores.

Competidores Directos: Ofrecen los mismo productos o servicios en la misma zona geografica.

Competidores Indirectos: Ofrecen productos o servicios que por sus caracteristicas pueden
sustituir a los propios.

Competidores potenciales: Aunque hoy no los ofrezcan, podran ofrecerlos en el futuro.

Para facilitar el analisis de la informacion se debe construir una planilla con los datos claves de la
competencia y de sus productos bajo el concepto de benchmarket con alguna de la siguiente
informacion: .

Definicion de Caracteristicas

* Marca + Costos

* Descripcion del producto + Tecnologia

* Precios * Imagen

* Estructura * Proveedores
* Procesos

Este procedimiento nos acercara al entendimiento de los estandares de Ja industria, de las ventajas
competitivas y de las barreras de entrada. Es importante realizar esta estrategia de benchmarket con
las empresas que participan del mismo mercado, pero con la que se pueden compartir y aprender
estrategias, logistica y manejo de proveedores. De acuerdo con la evaluacion que se realice se
permitira ver si es posible convivir y competir con la competencia, o por el contrario si alguno puede
convertirse en socio, proveedor, alianza o jointventure.

Al ser la competencia una de las variables menos controlables pero mas influyentes es necesario
la elaboracion de escenarios futuros y planes de contingencia para intentar contrarrestar este efecto,
sin embargo, como es imposible controlar los escenarios posibles, es necesario que le plan de
negocios sea dinamico y sea utilizado para monitorear la realidad utilizando distintos mecanismos
de retroalimentacion.

Benchmarket: Proceso de identificacion de las mejores practicas con respecto a productos y servicios, tanto en la misma industria 2 3
como fuera de ella, con el objetivo de utilizar como guia y punto de referencia para mejorar las practicas de la propia organizacion.
Terragno D. Como elaborar un Plan de Negocios I1I- www.gestiopolis.com 2006
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ANALISIS DE RIESGO: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

Es una herramienta estratégica que nos permite conocer y entender la situacion actual de la empresa
vinculando el. 'espectro interno con le espectro externo. Esta establece, como su nombre lo indica,
esas caracteristicas en el mercado o al interior de la empresa que debemos explotar, corregir, manejar
o aprovechar para obtener el crecimiento que deseamos.

~‘.A'najlisis externo: .Las Amenazas y Oportunidades deberan ser desarrolladas en funcién del entorno
competitivo de la empresa en el mercado.

+ Andlisis Interno: Las Debilidades y Fortalezas estaran estructuradas en funcion del ambiente y
capacidades organizacionales.

El propasito fundamental es potenciar las fortalezas de la organizacién en funcion de:

« Contrarrestar amenazas
+ Corregir debilidades.
* Mantener las Fortalezas.

Las Amenazas y Oportunidades en el entorno se identifican para analizar los principales competidores
y la posicién que ubica o ubicaria la empresa en el mercado, las tendencias en el mercado y otras
variables fundamentales como el impacto de la globalizacién, los competidores internacionales que
ingresan al mercado local y como afectan las importaciones y exportaciones a mi producto o servicio.

Asi mismo tendran que analizarse factores macroeconémicos, legales, gubernamentales y tecnolé-
gicos del sector industrial y del mercado colombiano en general.

Las Debilidades y Fortalezas al interior de la empresa deben evaluarse en funcion de la calidad y
cantidad de los recursos con que cuenta la empresa v la relacidn con el negocio, la eficiencia e
innovacién en las acciones y procedimientos y su capacidad de satisfacer al cliente.

Preguntas Guia

¢ Quiénes son los dirigentes de la empresa y cual es su ocupacion y conocimientos?

¢ Cuales son los productos o servicios ofrecidos por la empresa?
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¢ Cuales son las fortalezas que permitiran tener éxito en este negocio?

¢ Cuéles son las debilidades que se deben corregir?

¢, Como se van a corregir?

¢ Cudles son los factores que pueden poder en riesgo el proyecto?

¢, Coémo se neutralizaran?

¢ Cudles son las oportunidades de pueden favorecer al negocio?

¢ Como se hara para aprovecharlas y hacer que se presenten?

25



Mairiz Estratégica

DOFA

Debilidades

Amenazas

Oportunidades

Estrategias DA

Estrategias DO

Fortalezas

Estrategias FA

Estrategias FO




Llan ce Negoaos
Nezelaae Viercaded

PLAN DE MARKETING

La definicién del Estudio de Mercados, el plan de posicionamiento y el target al que apunta permite
que el desarrollo del plan de marketing se desarrolie sin complicacién y que responda a las
necesidades de la empresa y al curso de accion definido.

Una vez establecidas las estrategias, el plan de marketing debe producir respuestas convincentes
a cuatro aspectos fundamentales.

1. PRODUCTO o SERVICIO

El producto entendido como un bien o un servicio es el satisfactor de las necesidades de las personas
a través de atributos tangibles e intangibles, que incluye entre otras cosas empaque, color, precio,
calidad, marca, los servicios y la reputacion del vendedor. Los productos a su vez pueden clasificarse
en dos categorias: productos de consumo y productos industriales.

Los primeros son aquellos destinados a las unidades familiares con fines no lucrativos y los Ultimos
se dirigen a la reventa y/o se utilizan en la elaboracion de otros productos o para prestar algun
servicio, asi, la diferencia entre ambos tipos reside en quien los usa y como los usa.

Dentro de los elementos de los productos se cuentan:

Calidad del
producto
Servicios del Caracteristicas
vendedor fisicas
Reputacion .
del Vendedor Precio
Colot Marca
Garantia Empaque
Disedo

27
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Se debe realizar una descripcién completa del producto con todas las caracteristicas técnicas
incluyendo el empagque; si es servicio, se deben estipular los procesos y la operacion del mismo,
beneficios para el consumidor, etc. Marcar diferencia entre nuestro producto y la competencia es
fundamental para el éxito de nuestro proyecto.

2. PRECIO

La dete,r“min,acién del precio es otro paso fundamental dentro de la dinamica de un Negocio, pues
es éste factor en gran medida el que determinara el mercado, el volumen de ventas, las utilidades
y el nivel de competitividad. Con este valor se debe no solo cubrir los Costos Variables y Costos
Fijos, sino también la Utilidad y Gastos. Los errores en este paso tendran consecuencias funda-
mentales. Conocer el producto o servicio y todos los costos y gastos en los que se debe incurrir para
su produccion o prestacion son el primer paso para desarrollar una estructura de costos adecuada.

La determinacién de los insumos, del empaque, de los arriendos, servicios o costos de transporte
determinara junto con muchos otros factores directamente relacionados con el negocio y con la
produccién el precio con el que se debera ofrecer el producto o servicio.

Aungque, el mercado también jugara un papel preponderante, es en este rango, manejando costos,
calidad y competitividad que se determinara la forma en que se comportara el negocio. Es
fundamental no solo conocer los precios de la competencia, sino cuanto cuesta unitariamente la
produccién del Producto.

Para este analisis se toman en cuenta basicamente dos tipos de Costos.
COSTOS vs. GASTOS

Los costos y los gastos son todos aquellos pagos o desembolsos que debe realizar la empresa para
poder producir bienes, prestar servicios y mantenerse en funcionamiento.

La diferencia entre los costos y los gastos radica en que los primeros estén relacionados con la reali-
zacion del producto o servicio y los Ultimos estan relacionados con la administracion de la sociedad.

A su vez los costos se clasifican en:

COSTOS ' COSTOS
FIJOS VARIABLES
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COSTOS VARIABLES.

Son aquellos que tienden a fluctuar en proporcién al volumen total de la produccién, de venta de
articulos o la prestacion de un servicio, se incurren debido a la actividad de la empresa.

Son aquellos cuya magnitud fluctlia en razén directa o casi directamente proporcional a los cambios
registrados en los volimenes de produccion o venta, por ejemplo: la materia prima directa, la mano de
obra directa cuando se paga destajo, impuestos sobre ingresos, comisiones sobre ventas. Aquelios
que constituyen en esencia la estructura del producto o servicio, son los componentes fisicos que tiene
cada Unidad del producto o servicio y que son necesario para la materializacion del Producto o Servicio
(Harina, Agua, Frutas, Vasos, Empaque, Pintura). Si soy comercializador, estos costos estaran deter-
minados por los productos ofrecidos (Camisas, Pantalones, Carros, Frutas, Dulceria, etc.)

Caracteristicas de los costos variables o directos:

* No existe costo variable si no hay produccidn de articulos o servicios.

+ La cantidad de costo variable tendera a ser proporcional a la cantidad de produccién.

+ El costo variable no esta en funcién del tiempo. El simple transcurso del tiempo no significa que
se incurra en un costo variable.

COSTOS FIJOS.

Son aquellos que en su magnitud permanecen constantes o casi constantes, independientemente
de las fluctuaciones en los volimenes de produccion y/o venta. Resultan constantes dentro de un
margen determinado de volumenes de produccion o venta. Depreciaciones, primas de seguros
sobre las propiedades, rentas de locales, honorarios por servicios, Servicios Publicos.

Caracteristicas de los costos fijos.

+ Tienden a permanecer igual en total dentro de ciertos margenes de capacidad, sin que importe el
volumen de produccion lograda de articulos o servicios.

» Estan en funcion del tiempo.

* La cantidad de un costo fijo no cambia basicamente sin un cambio significativo y permanente en
la potencia de la empresa, ya sea para producir articulos o para prestar servicios.

» Estos costos son necesarios para mantener la estructura de la empresa.

De lo anterior se puede inferir que a medida que suben los niveles de produccion, los costos
variables aumentan y los costos fijos por unidad disminuyen, por el contrario cuando el nivel de
produccién desciende los costos variables disminuyen y los costos fijos por unidad aumentan.
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DETERMINACION DEL PRECIO

El precio es la cantidad de dinero o de otros objetos con utilidad esencial para satisfacer necesida-
des, requerido para adquirir un producto. De ahi la importancia de Ia fijacion de este dentro de la
Mezcla de Marketing, en esta actividad influyen factores elementales tales como: ‘

Demanda del producto

Capacidad de produccion

Estrategias de la Mezcla de Mercadeo
Calidad

Reacciones de la competencia

Caracteristicas del consumidor

Productos Sustitutos

Cotizacion del mercado

Niveles de precios (topes maximos y minimos)
0) Costo del producto

_— e T N S

1
2
3
4
5
6
7
8
9
1

Para la formulacion del precio dentro del Plan se hace necesario ademas de Incluir el precio o rango
de precios con su fundamento, hacer referencia a la investigacion de mercados para justificar el precio
del producto e-incluir el andlisis de costos para dejar por sentado cual es el punto de equilibrio y
la rentabilidad estimada.

La investigacion de mercados provee del soporte para establecer: ;Qué precio tienen los productos
de la competencia? Y ¢ Cual es la justificacién de este valor (Calidad, Servicio, Accesibilidad, etc.)?

Para realizar el calculo del precio de venta se necesita:

a) Conocer el total del costo variable por unidad
b) Conocer el margen de utilidad que se desea obtener

PRECIO DE VENTA = Total Costo Variable/ (100- Margen de utilidad)
100
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Es importante aclarar que la utilidad obtenida se considera como UTILIDAD BRUTAy aun debe
descontarse el valor de los costos fijos y gastos administrativos

Ejemplo. Una empresa que produce calzado ha identificado los siguientes datos:

a) Total costo variable por unidad = $16.100
b) Margen de utilidad esperado = 45%

PRECIO DE VENTA = 16.100/ (100- 45)

100

PV =16.100/0.55 7 ’ —— De esta suma debera
PV =$29.273 descontar los gastos

§29.273 - 16.100 = 13473 N | administrativos y costos fijos

3. DISTRIBUCION

Luego de identificar las necesidades del cliente o consumidor y desarrollar un producto que las
satisfaga, es necesario determinar como hacer llegar los productos al mercado. Para ello se deben
escoger rutas mediante las cuales se transporte el producto desde el centro de produccion hasta el
consumidor, de la manera mas eficiente posible.

¢Qué es un canal de distribucién?

Esta formado por personas y compafias que intervienen en la transferencia de propiedad de un
producto desde el fabricante hasta el consumidor final.

Cada paso del proceso de distribucién hace posible incrementar la distribucion a un mayor nimero
de clientes potenciales; sin embargo, cada paso también provoca una pérdida de control y contacto
directo con el mercado, por lo tanto cuando se escoge un canal es necesario considerar entre otros
el costo de distribucién del producto, el control sobre las politicas de precio, la conveniencia para el
consumidor del punto final de venta y la capacidad de la empresa para distribuir el producto.
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Los canales de distribucién mas comunes son:

[ PRODUCTOR | ——3|  CONSUMIDOR FINAL

M%)T%ETA —|  CONSUMDOR FINAL
MINGRISTA CONSUMIDOR FNAL
[ PRODUCTOR | { MINORISTA || CONSUMIDOR FINAL

PRODUCTOR'

[ B R S ==

¢ Como y en que lugar se va a vender el producto y servicio?

¢ Como se establecera el contacto con el cliente?

¢ Tipo de seguimiento?

Disefie La Cadena De Distribucion De Su Negocio

Elija los Canales que utilizara y sefiale los responsables de cada paso en la cadena de distribucion.

#

Y )
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4. PROMOCION

Promocionar es esencialmente un acto de informacién, persuasion y comunicaciéon que incluye
varios aspectos de gran importancia, como son: la publicidad, la promocion de ventas, las marcas
e indirectamente las etiquetas y el empaque. A través de un adecuado programa de promocién,
se puede lograr dar a conocer un producto o servicio, incrementar el consumo del mismo, etc.

METODOS PROMOCIONALES
PUBLICIDAD
Anuncios impresos,
carteles y volantes, logo,
simbolos, catalogos, etc.
VENTA PERSONAL PROMOCION DE VENTAS

Presentacion de ventas,
juntas de ventas, telemercadeo,
atencion personal, etc.

Muestras, ferias, cupones,
rebajas, financiamiento,
regalos, premios, etc.

RELACIONES PUBLICAS
Prensa, conferencias,
seminarios, petrocinios, etc.

¢ De que manera se va a comunicar el producto?

: Qué estrategias de promocion se van a utilizar?

¢ Cual es el mensaje publicitario con el que motivara a sus clientes potenciales a comprar el
producto o servicio de su empresa?

¢Cual es la marca, empagque y frase que distinguira el producto o servicio?
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ESTUDIO ORGANIZACIONAL
Es necesario establecer quien seran los encargados de la direccion del proyecto. En especifico

para este tipo de.ideas, es necesario establecer que tipo de funciones tendran y que trabajos haran
ya que los direcfores probablemente seran los mismos operarios, comercializadores, etc.

¢Quiénes gerencian el proyecto?
'.:;‘ {f

¢ Principios y valores que los identifican?

¢ Cudles son sus objetivos

Objetivo General Concapto { Estratagia

Dbjetivos Especificos Concepto | Estrategia




Presentacion Plan de Negocios
Nombre _Etﬂmus -
Cued [
Telefono - Estralo - Luc—alidad_-
Direccion — Logalizacion negotio

Persanas y Famllias Beneficiarias

Formato No. 1

Cual es su idea de negocio? LAl ENSie e
Describalo, cuales seran sus Productos, donde los va a vender, con quien va a trabajar,
porqué lo quiere comenzar, cdmo lo va a financiar. etc.

Idea de Negocio

Total Plan de inversion

Transcriba el valor de la casilla Total Plan de nversién en el Formato No. &

Capital da Trabajo
Requerido.

Transcriba la casilia Total Proyeccidn Ventas en l formato No. 4

Gastos Mensuales

Total gastos Mensuales en el formato No. 6 + Total Capital de irabajo por Mes en el formato No. 5




DISENO EMPAQUE COLOR FORMA SERVICIOS DEL VENDEDOR =

CALIDAD GARANTIA VIDA UTIL MARCA QOTROS =
4,

hoF

DISENO EMPAQUE COLOR FORMA 'SERVICIOS DEL VENDEDOR

CALIDAD GARANTIA VIDA UTIL MARCA QOTROS

DISENO EMPAQUE COLOR FORMA SERVICIOS OEL VENDEDOR

CALIDAD GARANTIA VIDAUTIL MARCA OTROS

DISENO EMPAQUE COLOR FORMA SERVICIOS DEL VENDEDOR

CALIDAD GARANTIA VIDAUTIL MARCA OTROS

Producto 5

DISENO EMPAQUE COLOR FORMA SERVICIOS DEL VENDEDOR
CALIDAD GARANTIA VIDAUTIL MARCA OTROS
DISENO EMPAQUE COLOR FORMA SERVICIOS DEL VENDEDOR
CALIDAD GARANTIA VIDAUTIL MARCA OTROS
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Producto 3 Coste Total Unitario

Insumos Uni. Compra Costo Unidad Uni, Utilizadas Total
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Producto 4 Costo Totai Unitario

Insumos Uni. Compra Costo Unidad Uni. Utilzadas
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Producto 5 Costo Total Unitario
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Ubicaciéa Bonde colocard su Negacio (Local o Tatler)

Cliontes ¢Acquien le voy a ofrecer mi Produsiy?

¥ Tigo de Clienles
Establecimienios, Parsonas o

Clizrie 2
Pequesius Negocios

Empresas Olreceré mi Produclo)

Informacion Productos
Unl, Diarias
Uridades

Producto

Uni. Diarias
Unidades

Producio § Venta

Uni. Diarias
Undides

Producto § Venta

Producto Uni. Diarias

Unl. Diarias
Unidades

Producto

Un. Diarias
Unidades

Producto
Uni. Diarias
Unicades

Unl. Diarlas
Unidadis

TOTAL

Unl Mensuales
x30
Uni, Menstales
x30 i
Linl. Mensuales
x30 e
Unl. Mensuales
130
Un. Mensuales
x30
Unl. Mensuales
x30 -
Unl. Mensuales
x30
Uni, Mensuales

Unitades
x30

Y, Mensuales

V. Mensuales

V. Mensuales

V. Mensuales

V, Mensuales

V. Mensuales

V. Mensuales

V. Mensuales




Formato No. 5

Capital d_e Trébajo Requerido

Prodiicto COS':}:! ;rgz;:::-cibn ) Proyeccif'm Unidades Capital de trabajo
pra Vendidas mes Requerido

1% $ X | =3
1, $ i =$
1 5 o -5
1. $ x| = $
1, $ x| = $
1. $ x| = $
1. $ X | = $
1. $ X[ = $
1. $ x =l$
1 $ 3 i =$
1 $ N =$
1. $ x e = $
1 $ ¢ |Crades _s
) $ X Unidades - s
1. $ x| e = $
1 $ | Preces - s
1 $ X Unidades -3
1. $ i = $
1 $ X Unidades =5
3

Capital de trabajo inicial = Total capital de trabajo x (No. Dias/30) $




‘ﬁaéuinaria y
quipos

Muebles

Arreglos,
Adecuaciones,
Montajes

Gastos
Preoperativos

Total Cosots Fijos v gastos Mensuales

Otros

Total

Menos aporte Emprendedor

LR R A A AR R AR R R AR A R R R AR R R N AR R R R R AR -]

Total Plan Inversion

Servicios
(Mes)

Costos Fiir;s?ééstos Mensuales
Agua

Luz

Teléfono

Gas

Arriendo

Sueldos Operarios

Transporte

L AR AR AR AR AR AR R ]
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REPRESENTACION GRAFICA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
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Conclus1ienes

Este capitulo se realiza de una forma subjetiva, se perfila como la oportunidad
final para convencer al inversionista, a los operadores financieros, etc. Es una
recopilacion personal de la visién del negocio, cuales son sus bondades, las
oportunidades y las razones para creer el la idea de negocio.

Para Recordar: Los Anexos son documentos de soporte que no pueden ir dentro del texto mismo
del plan de negocios pero que ayudan a fortalecer la visién general del negocio o el desarrollo y
estudio del plan. Folletos del producto, contratos, hojas de vida de asesores o de los encargados
del proyecto.



Semlnarlo de Formacaion en

mprel wdimiento Y Formulac 1Ion

de Plan de Negoaos

La formacién en Emprendimiento y la generacién de ideas productivas no solo es

una.evalucion constante sino que requiere de un proceso sistematico y estructurado.

La presente cartilla pretender ser una herramienta de apoyo a los emprendedores

en el fomento del espiritu empresarial y en el desarrollo de sus iniciativas.

Esta edicion se prepard sobre la base de la recopilacion de informacion ya existente
sobre el particular y el redisefio de talleres y formatos que se ajusten a las necesida-
des de los interesados, teniendo en cuenta inclusive a aquellos que no han recibido

ensefianza alguna en temas de mercadeo, financieros y administrativos.

iEsperamos sea de utilidad y disfrute para quienes la trabajen!

EXITOS!
=

ELABORADO POR:

Giovanny Prieto Lozano

Laura Maria Botero Romero
Sergio David Zuluaga Martinez

DISENO Y DIAGRAMACION:
Navas Company

IMAGENES:
Morguefile.com

AGRADECIMIENTOS: 4} @

&

WK. KELLOGG
FOUNDATION






