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Somos Fundacidn Clinicapyme , buscamos que nuestros
emprendedores cuenten con herramientas 'y
habilidades para potenciar el manejo de sus negocios y
que puedan materializar sus suefios ...lograr el éxito y
sostenerlo en el tiempo.

Nos enfocamos en entregar conocimientos y las
mejores prdacticas de negocios de acuerdo a nuestra
amplia experiencia con el objeto de que puedas
aplicarlas en forma inmediata en tu negocio.

En este Manual encontrards definiciones clave,
ejemplos y plantillas para reforzar los conocimientos
y aplicar herramientas de manera prdctica e
inmediata.
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¢Qué es un Plan de Negocios ?

El Plan de Negocios en una herramienta que describe la ruta de acciones
necesarias para llevar a cabo un proyecto de negocios y sefala las
condiciones que haradn que sea factible de implementar.

El plan de negocios es esencial para abordar el lanzamiento de un nuevo
producto o servicio en el mercado.

Sin embargo también se utiliza para negocios ya existentes que requieren
abordar desafios tales como la instalacion de nuevas sucursales, inversiones
para ampliar el negocio, apertura de nuevos mercados , entre otros "“.

Se expresa en un documento formal ..ideal para acceder a Fuentes de
financiamiento y atraer inversionistas.
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El Plan de Negocios incluye :

Una descripcion de la idea de negocio a desarrollar.
Un andlisis del mercado potencial al cual se desea acceder vy

estrategias para lograrlo.
La forma de organizar la produccion y los procesos clave del negocio.

La identificacion de los aspectos administrativos y legales requeridos

para una correcta gestion del negocio.
Una descripcién de las inversiones requeridas , los costos y gastos

estimados para concretarlo.

Y un andlisis de la factibilidad de la iniciativa

HE
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Ventajas del Plan de negocios :

Suministra una guia para detallar las  acciones necesarias para
materializar un negocio.

Permite disminuir el riesgo y aprovechar las oportunidades.

Ayuda a comprender el negocio y sus factores de éxito.

Permite valorar la rentabilidad esperada del negocio y por consiguiente la

capacidad del proyecto de recompensar adecuadamente el capital
requerido en la financiacion o inversion.
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Permite hacer una real evaluacion del potencial de la oportunidad de
hegocio.

Evaluar escenarios y estrategias a desarrollar.

Establece objetivos y metas de corto y largo plazo.

Define requerimientos de recursos de todo tipo y su forma de
obtencién.

El Plan de negocios permite Responder a las siguientes preguntas :

¢Qué es y en qué consiste el negocio?

¢Qué recursos se requieren para llevarlo a cabo y qué estrategias se
van a utilizar para conseguirlos ?

¢Quiénes son los potenciales clientes ...dénde estdn? y ¢por qué
comprarian el producto /servicio?
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Pautas bdsicas para generar tu Plan de negocios

Es un documento formal y escrito.
Se elabora para cubrir un periodo de 1 afio , por tanto requiere revisié
periodica.

Es un documento para emprendedores e inversionistas.

Se utiliza para analizar el lanzamiento e inicio de operaciones de una nueva
empresa , el lanzamiento de un producto o servicio nuevo en el mercado, o
para procesos que requieren reestructuracion o reorganizacion de la
empresa.

No debe tomar mds de 2 a 3 meses de elaboracion antes de su ejecucion.
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COMPONENTES PLAN DE NEGOC]OS

IDEA DE
NEGOCIO

-Analisis de la
Oportunidad de
negocio y una
descripcion de la
solucién
propuesta.

PLAN DE PLAN
MARKETING OPERATIVO

-Andlisis producto
o servicio.

o -Tecnologia
-Deteccion de 9
-Proceso

oporfunldcdfa’s. productivo
-Segmentacion —Plan de
del mercado. produccién

-Andlisis del
mercado.

-Localizacién

¢Es rentable el negocio?
Flujo de caja

PLAN DE
GESTION

-Analisis
Administrativo
-Estructura legal
-Permisos, resp
onsabilidades
-Regulaciones,
normas
-Estructura
organizacional
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Parte 1.

Andlisis de la oportunidad de negocio y
descripcion de la solucion propuesta
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Una idea de negocio refleja la identificacion de una oportunida
para ofrecer un producto o servicio que satisface una necesidad del
mercado y junto a ello se asocia recursos, mercados , redes de

apoyo , y tecnologia.

La oportunidad se presenta cuando esta idea hace click con las
necesidades del mercado , en el momento oportuno y considerando
la disponibilidad de recursos necesarios para llevarlo a cabo...

AN ,
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La idea de negocio incluye los siguientes elementos:

Elementos distintivos de la “ Propuesta de valor” es decir lo que hac
que el producto o servicio sea Unico y atractivo para los clientes.

Un Mercado objetivo: al cual se dirige la solucién propuesta.

La definicion de un Modelo de negocio: es decir como se generardn los
ingresos y como funcionara la empresa.

Una Estrategia de marketing que sefialara cémo planeas promocionar y
vender el producto o servicio.

Una Estructura organizacional y la forma en cémo se gestionard la
empresa para que sea sostenible en el tiempo.

a v VvV

® %

=% $ 3}

o 1] 1"
< O) -



. o

PYME

Los factores de éxito de una idea de negocio pueden variar pero los
mds comunes incluyen:

e Ofrecer algo nuevo o mejorado que llame la atencién del mercado.

e Una Planificacion adecuada y realista de como se implementara o
llevara a cabo la idea.

e Ser capaz de llevar a cabo el plan de manera efectiva y eficiente.

e Poseer un buen conocimiento del mercado: Entender las necesidades
y deseos de los clientes.

Y ser capaz de adaptarse a los cambios del mercado y responder a los
desafios y obstdculos que se presentardn en el camino.

e e

Ejemplos de ideas de negocio

W

g -
e Juguetes con materiales reciclados l
e Elaboracion de Comida vegana
e Servicios de logistica automatizada

Todo depende de la oportunidad que hay detrds y tu capacidad para llevarla a
cabo
' 12
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Considera las Tendencias del Mercado:

-Productos y soluciones sustentables
-La Digitalizacién de los negocios
-La economia circular

-La economia colaborativa

Preguntas que debes hacer para evaluar la factibilidad de la
idea de negocios:

¢Por qué esos clientes podrian estar interesados en mi producto
/servicio? ¢Qué necesidad resuelve mi producto?

¢A qué mercado puedo llegar , cuales son sus mecanismos de acceso?

¢ Tengo acceso a la tecnologia necesaria para elaborar el
producto/servicio?

¢Quiénes son mis competidores ? 8 &

13
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Evalda la inversion que se requiere para llevar a cabo la idea de
hegocio.

¢Qué inversion se requiere para llevar mi idea a cabo?.
¢Qué restricciones legales , ambientales, sanitarias , que debo

enfrentar ?. Analiza las restricciones legales, ambientales y
sanitarias requeridas.

¢Quienes son mis proveedores?
Revisa quienes son tus proveedores clave y evalua la factibilidad
de diversificar y no depender de uno solo.

14
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¢ Tengo redes y alianzas con entidades que pueden facilitar la
implementacion de mi idea de negocio?.

Revisa con quien debo gestionar redes y alianzas que pueden
facilitar la implementacion de mi proyecto.

¢Entiendo las caracteristicas del producto o servicio ? , ¢cuento
con alguna version, disefio, prototipo, o maqueta de cémo se veria
mi producto o un esquema 'de cémo funcionard el servicio?.

15
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Hazte estas preguntas
y evalia en qué estado
se encuentra tu idea de
hegocio.
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El Andlisis del Mercado o Entorno implica responder las
siguientes preguntas:

Entender el entorno implica comprender el sector en el cual se
inserta el producto,y sus caracteristicas econdmicas mds
dominantes.

Hazte las siguientes preguntas:

¢Cémo afecta la legislacion ?

¢Como es la competencia y que tan poderosa es?

¢Quienes ocupan las posiciones mds relevantes o débiles del
mercado?

¢Qué factores son clave para tener éxito en este mercado?

/Z_ 17
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En este sentido ..lo primero que debes hacer es identificar en
qué sector me encuentro.

Un sector puede definirse como un grupo de empresas que ofrecen productos
o servicios "similares” o bien son sustitutos cercanos unos de otros, decir
productos que pueden ser reemplazados entre si y que son capaces de
satisfacer la misma necesidad .Un Ejemplo cldsico es la mantequilla y la
margarina, o el té y café . De esta manera los limites de un sector se
encuentran determinados desde el punto de vista del cliente .

Es decir un sector cualquiera la componen todos aquellos productos que a los
ojos del cliente cumplen aproximadamente la misma funcidn.

Ejemplos : el sector de las bebidas, sector automotriz, el sector de los
alimentos.

En términos generales los limites que identifican un sector estdn
determinados por clasificacién econdmica reportada por entidades tales como
cdmaras de comercio o entidades de gobierno.
-=
< vﬁ
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BYME Factores a analizar de un sector:

-Nivel de crecimiento esperado para tu sector economico.
-Capacidad de diferenciar los productos existentes y ofrece
experiencias novedosas el producto.

-Cantidad de competidores y entender como actuan en el mercado.
-Barreras de entrada al sector: requerimientos tecnoldgicos, legislacion
aplicable.

-Disponibilidad de proveedores, sobretodo para tu insumo clave.

-Quienes con los compradores o potenciales clientes , (qué necesidades
tienen?.

-Existencia de canales de distribucion. Fisicos o bien online.

-Las tendencias del mercado. — 1

®/

Responde las siguientes preguntas:

¢En qué sector te encuentras?.
¢Como evaluarias el atractivo para insertarse y competir?.
¢Como tu idea de negocio podria tener éxito en el mercado?. E }

Describe estos aspectos. 19
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Parte 2.

Andlisis del Producto o Servicio y como
satisface las necesidades del mercado
(propuesta de valor)

20
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Descripcion del producto o servicio / andlisis de propuesta de
valor/factores clave de éxito.

e Facilita una descripcién del producto ( s) su tamaio, color ,
formato y variedad de productos a ser ofrecidos .Describe sus
caracteristicas, usos y beneficios.

* Si ya existe una muestra, disefio o prototipo, agrega una

descripcion detallada como anexo. (tamafios formatos,
variedades etc).

e Haz una pequefia descripcion del (los) servicio (s) que vas a
ofrecer y sus caracteristicas técnicas.

Ademads de los servicios complementarios a ser ofrecidos.
Destaca la innovacion que hay detrdsi

e ( "i 1 V%
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Comparacion del producto /servicio con sus competidores.
e Compara calidad y precio con tus competidores.

e Determina qué hara que tu producto /servicio sea Unico
en el mercado :(Quiénes son sus principales
competidores?;¢tendré  mejor  calidad que los
productos/servicios disponibles o su precio serd
significativamente diferente y facilitard las ventas ?
¢qué otros factores y atractivos lo hardn diferente de
los productos /servicios de la competencia.

e Debes sefialar con precision una descripcion del producto
/servicio y sus caracteristicas principales .

e Debes identificar  qué necesidades es capaz de
satisfacer, qué problema o desafio es capaz de resolver.

22
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Parte 3.

Segmentacion del mercado objetivo y andlisis
de estrategias para llegar a ellos.

23
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Segmentacion de la demanda.Identificacion del mercado objetivo.

e Es importante identificar a quien(es) va dirigido el producto/servicio

* Puedes segmentar fu mercado de la siguiente forma:
A Nivel Geogrdfico : subdivision del mercado se presenta en
dreas geogrdficas tales como zona , region, estado, continente .

A_nivel Demogrdfico: el mercado puede ser dividido en es
caracteristicas tales como poblacion, n® de hogares o n° de
personas por franja de edad , raza o sexo.

A nivIeI Socioecondmico: ocupacion , educacion , ingreso , clase
social.

A nivel Psicogrdfico: necesidades, motivacion de compra, estilo
de vida , valores , gustos e intereses.

kY
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Otro aspecto fundamental que debes tener en cuenta es
analizar las Estrategias necesarias para llegar a los potenciales
clientes.

Las estrategia corresponde a un “curso de accidn.. que nos permitirad
llegar a potenciales clientes y aportarles valor con nuestros
productos/servicios.

Qué estrategias o tdcticas puedo utilizar......

e A través del precio.

 La innovaciéon o la diferenciacion del producto..por ejemplo:
componentes diferenciados , automatizacion de procesos, la calidad
del producto, o bien mejorando la experiencia en el servicio.

e Otra estrategia y una de las mds recomendadas es el "Enfoque”: es
decir focalizarse en un nicho de mercado especifico ofreciendo
productos y o servicios destinados a satisfacer necesidades muy
especificas o especializadas.

o Ejemplo: Servicio de aseo industrial con utilizacion de productos
sustentables y amigables con el medio ambiente. 25
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Ejemplo : Cafeteria el Chocolate Dorado

Segmento Motivacion de £ .
strategias

/producto compra
Jovenes adultos Local confortable y
entre 27 a 35 anos | Pausa en el trabajo | con mesas al aire

, amistad , libre ,locales cerca
Helado servicio, identidad | de la oficina,
Past,elerl'a étnica pedidos por
Cafe teléfono

A
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Parte 4.

Estrategia de comercializacion
del producto

oy

27
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Estrategia de comercializacidn

Para llegar a tus potenciales clientes debes plantearte a
través de qué canales distribuirds el producto o cdémo
prestards el servicio.

Asimismo lograr un precio competitivo es un factor
fundamental para el éxito de tu iniciativa.

Considera en tu estrategia de comercializacién los mensajes
adecuados y las acciones de promocién y marketing a desarrollar
para alcanzar un buen posicionamiento en el mercado (es decir
qué lugar ocupas en la mente del consumidor).

28
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e Tdeas para tu estrategia de comercializacidn

Venta directa a través de un local establecido.
A través de una Tienda Online .Aqui te recomendamos
abrir tu propia Tienda en www.avisajes.com que te ofrece
multiples beneficios y podrds aprovechar todas sus
herramientas ..fdciles e intuitivas y a costos muy
convenientes.

o Distribucion a través de minoristas.

o O a través de representantes exclusivos.

o Puedes escalar tu negocio a la figura de franquicia
transfiriendo la posibilidad de usar tu marca a cambio de un
porcentaje de las ventas.

o Ventas por catdlogo electranico.

s
o Distribucion por delivery. wv
Gl D

e Por mencionar algunos..

29
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Parte b.

El Precio de venta

30
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e El precio del producto es un factor esencial que determinara cuan
rentable y competitivo puede ser el producto. Este debe ser lo
suficientemente atractivo como para cubrir los costos y permitir
un margen de ganancia.

e El margen de ganancia indica la rentabilidad del producto o
servicio. Se expresa en porcentaje.

e Este margen dependerd del tipo de industria o sector. El minimo
esperado debiera estar entre el 10% y 15%. Un margen de
ganancia cercano al 50% es bastante atractivo.

El precio de venta de un producto o servicio es el monto
monetario que un cliente paga a cambio de adquirirlo. Es una parte
fundamental del l:)lan de negocios porque influye directamente en
la rentabilidad y la competitividad de la empresa. Algunas razones
por las que el precio de venta es importante en el plan de negocios
son:

31
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1. Rentabilidad: El precio de venta debe ser lo suficientemente
atractivo como para cubrir los costos de produccion, distribucion y
comercializacion del producto o servicio, y adn asi generar
ganancias para la empresa.

2. Percepcidn de valor: El precio afecta la percepcion de valor que
los clientes tfienen sobre el producto o servicio. Un precio
demasiado bajo puede hacer que los clientes perciban baja calidad,
mientras que un precio demasiado alto puede alejar a los clientes
potenciales.

3. Competitividad: El precio influye en la posicion competitiva de la
empresa en el mercado. Es importante establecer precios que sean
competitivos en relacién con otros productos o servicios similares

ofrecidos por la competencia. N
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4. Elasticidad de la demanda: El precio afecta la cantidad de
productos o servicios que los clientes estdn dispuestos a
comprar. Es importante comprender como cambia la demanda
en respuesta a cambios en el precio para maximizar los
ingresos y las ganancias.

5. Estrategia de marketing: El precio es una herramienta
importante en la estrategia de marketing de la empresa.
Puede utilizarse para posicionar el producto o servicio en el
mercado y comunicar mensajes sobre su calidad, exclusividad
o accesibilidad.

En resumen, el precio de venta es una variable critica en el
plan de negocios porque afecta tanto la rentabilidad como la
percepcion del cliente sobre el valor del producto o servicio
ofrecido por la empresa.

33



R N El precio de venta

e Para determinar el margen de ganancia es necesario conocer los costos
y gastos asociados a la obtencién del producto o para la prestacion de
un servicio

e Considera que el costo total implica la existencia de dos componentes :
costos fijos y costos variables.

o Los costos fijos son aquellos que no varian al variar la cantidad :
arriendos, gastos administrativos es decir los no involucradas en
el proceso de produccion .

o |os costos variables en cambio son aquellos que varian al variar la
cantidad producida : materias primas , energia eléctrica , mano
obra directa es decir aquella involucrada en el proceso de
fabricacion.

e El costo promedio por unidad se determina dividiendo el costo total
entre el nimero de unidades producidas.

* Margen de ganancia : A esta cifra puede entonces agregarle un
margen de ganancia y asi se obtiene el precio final por produ&:ﬁ@,&&x’
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Ejemplo de como calcular los costos de un negocio de calzado:

Supongamos que tienes un negocio de fabricacion de calzado. Para calcular
los costos, necesitards considerar varios elementos:

1. Costos de materiales: Esto incluye el costo de los materiales
necesarios para fabricar cada par de zapatos, como cuero, suela, forro,
cordones, plantillas, pegamento, etc. Por ejemplo, si el costo total de los
materiales para un par de zapatos es de $20.

2. Costos de mano de obra: Esto abarca los salarios y beneficios de los
trabajadores involucrados en la fabricacion de los zapatos, como los
cortadores, cosedores, ensambladores, etc. Supongamos que el costo de
mano de obra por par de zapatos es de $10.

3. Costos generales de fabricacion: Estos son los costos asociados con la
produccion en general, como el alquiler de la fdbrica, servicios bdsicos,
mantenimiento de equipos.Por ejemplo los costos generales de fabricacion
ascienden a $5 por par de zapatos.

35
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4. Costos de comercializacion y ventas: Esto incluye cualquier gasto
relacionado con la promocion y venta de los zapatos, como publicidad,
marketing, comisiones de ventas, etc. Supongamos que estos costos son
de $3 por par de zapatos.

Entonces, para calcular el costo total de fabricacion de un par de
zapatos, simplemente sumamos todos estos costos:

Costo total por par de zapatos = Costo de materiales + Costo de mano
de obra + Costos generales de fabricacion + Costos de comercializacion y
ventas.

Costo total por par de zapatos = $20 + $10 + $5 + $3 = $38

Este seria el costo total de fabricacion por par de zapatos para tu

negocio. A partir de este costo, puedes establecer un precio de venta que
te permita cubrir los costos y obtener ganancias, teniendo en cuenta
también factores como la demanda del mercado y la competencia. 36
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Agreguemos un margen de ganancia del 40% al costo total de
fabricacion por par de zapatos.

Dado que el costo total por par de zapatos es de $38, calcularemos
el margen de ganancia del 40% sobre este costo:

Margen de Ganancia = Costo Total por par de zapatos x 40%

Margen de Ganancia = $38 x 0.40 = $15.20

Ahora, sumaremos este margen de ganancia al costo total para
obtener el precio de venta:

Precio de Venta = Costo Total por par de zapatos + Margen de
Ganancia

Precio de Venta = $38 + $15.20 = $53.20
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* Por lo tanto, el precio de venta por par de zapatos con un margen
de ganancia del 40% seria de $53.20. Este precio garantizaria
que cubras todos los costos asociados con la fabricacion y
comercializacion del calzado, ademds de generar una ganancia del
40% sobre el costo total.

* No olvides comparar el precio con los del mercado. Sobre la base
de la calidad de su producto/servicio y otras caracteristicas ,
usted puede fijar un precio menor , mayor o igual al de sus
competidores.

e Asimismo considera que el precio estd asociado a la percepcidn
de valor . Por lo que debes relevar y resaltar los atributos del
producto. Un buen servicio ..confianza..cercania..son atributos
muy valorados que inciden en la valoracién del producto o servicio

y por tanto en el precio. i@}
38
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Ahora bien ..hagamos la siguiente pregunta..¢ cudntas unidades del
producto debo vender para cubrir mis costos totales ?

Esto es lo que se conoce como Punto de equilibrio
Para ello se requieren los siguientes datos :

- Costos Fijos Totales: Representa todos los costos que no varian
con el nivel de produccién o ventas. Incluye gastos como alquiler,
salarios del personal administrativo, etc.

- Contribucion por unidad: Es la cantidad que contribuye cada
unidad vendida a cubrir los costos fijos y generar ganancias. Se
calcula restando el costo variable unitario del precio de venta
unitario.

G

39




PYME

Al dividir los costos fijos totales entre la contribucion por unidad)
obtenemos el nimero de unidades que deben venderse para alcanzar
el punto de equilibrio, es decir, donde los ingresos totales son
iguales a los costos totales.

La formula utilizada para calcular el punto de equilibrio en unidades
es:

Punto de Egquilibrio en unidades = Costos Fijos Totales /
Contribucion por par de zapatos

>J

\
C
A\
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Ejemplo:
Para calcular el punto de equilibrio, necesitamos determinar cudntos pare
de zapatos deben venderse para cubrir todos los costos pero sin dejar
ganancia es decir, donde los ingresos totales sean iguales a los costos
totales.

El costo total por par de zapatos es de $38 y el precio de venta por par de
zapatos con un margen de ganancia del 40% es de $53.20.

Entonces, la contribucion por cada par de zapatos vendido es:

Contribucion por par de zapatos = Precio de Venta - Costo Total por
par de zapatos

Contribucion por par de zapatos = $53.20 - $38 = $15.20 c\/ﬁ

il
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Ahora, necesitamos calcular el punto de equilibrio dividiendo los costos
fijos totales entre la contribucidn por par de zapatos:

Punto de Equilibrio en unidades = Costos Fijos Totales / Contribucion
por par de zapatos

Supongamos que los costos fijos totales son de $5,000.
Punto de Equilibrio en unidades = $5,000 / $15.20 ~ 329.47
Esto significa que el negocio debe vender aproximadamente 330 pares

de zapatos para cubrir todos los costos. A partir de la venta del par
331, el negocio comenzaria a generar ganancias.

42
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Proyeccion de ventas

e Puedes captar de manera realista tu mercado y hacer un estimado de
meta de ventas, idealmente para los 3 primeros afios de operacion del
hegocio.

e Recuerde que no podrds salir vendiendo la misma cantidad en el 1° y 3°
afo ...es decir las ventas evolucionan producto de los esfuerzos de
marketing y mayor conocimiento del mercado.

e Hecha la estimativa de ventas multiplique por el precio de venta y asi
tendras la proyeccion esperada de acuerdo al calendario anual.

7 L

0L 0
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Cuadro de proyeccion de ventas:

Mes/Ano

Volumen de ventas
(Unidades) Q

Valor de la facturacion
( miles de $) PX

Ano 1

Ano 2

Aho 3

o

Jo

44
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Parte 6.

Estrategias de Marketing

45
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"Sin marketing no hay ventas”

Seguramente ya lo habias escuchado y sabrds la importancia de
considerar una adecuada estrategia para disefiar un plan de
marketing acertado y realista para promocionar tu producto.

Para ello considera los siguientes aspectos:

* Analiza el mercado en el que operard tu empresa, incluyendo la
demanda, la competencia, las tendencias del mercado y las
necesidades y preferencias de los clientes.

e Segmenta el mercado en "grupos“mds pequefios y homogéneos de
consumidores con caracteristicas y necesidades similares, para
poder entender y dirigir tus esfuerzos de marketing de manera
mds efectiva.
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e Define tu plblico objetivo: Identifica el perfil de tu cliente ideal,
incluyendo caracteristicas demogrdficas (edad, sexo), y psicoldgicas o de
comportamiento (valores, actitudes, pensamientos, estilos) , para adaptar
tu mensaje y estrategias a sus necesidades y preferencias.

e Posicionamiento de la marca: Define como quieres que tu marca sea
percibida en la mente de los consumidores en comparacion con la
competencia, destacando atributos Unicos y beneficios diferenciales.

e Desarrollo de productos y servicios. Aseglrate de que los productos o
servicios que ofreces satisfagan las necesidades y deseos de tu publico
objetivo, y diferénciate de la competencia a través de la innovacion y la
calidad.

e Estrategias de comunicacién: Determina qué mensajes y canales de
comunicacion son mds efectivos para llegar a tu pdblico objetivo,
incluyendo publicidad, marketing digital, redes sociales, etc.

-
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* Planifica cémo te vas a relacionar con tus clientes : Selecciona los
medios y plataformas de comunicacion mds adecuados para
alcanzar a tu publico objetivo de manera eficiente y considera sus
costos. Si requieres apoyo para atender a tus clientes a través de
internet considera la posibilidad de subcontratar los servicios de
apoyo de un asistente virtual que puedes contratar por horas o
servicios especificos.

* Fija tus precios acuciosamente : Establece estrategias de precios
que reflejen el valor percibido por los clientes, sean competitivos
en el mercado y consistentes con tus objetivos financieros y de
posicionamiento de marca.

v,
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e Distribucion y logistica: Determina cémo vas a distribuir y
entregar tus productos o servicios de manera efectiva y eficiente,
asegurando una disponibilidad adecuada y una experiencia
satisfactoria para los clientes.

e Establece metas realistas y alcanzables que te permitan alcanzar
los resultados de tu negocio de manera permanente.

Ejemplos:

* Ventas esperadas

e N2 de Clientes obtenidos

e Nivel de satisfaccion de clientes

e N® de nuevos suscriptores

e N® de nuevos contratos comerciales

Al considerar estos elementos en tu estrategia de marketing, podrds
desarrollar un plan integral y orientado a resultados que te ayude a
alcanzar tus objetivos comerciales y a construir relaciones sélidas con
tus clientes. 49
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Combina distintas estrategias de marketing:

1.Acciones de  Marketing Digital: incluye publicidad en redes sociales,
marketing por correo electrénico, marketing de contenidos, SEO (optimizacion
de motores de busqueda), SEM (marketing de motores de blsqueda).

2. Marketing de Contenidos: Consiste en la creacion y distribucion de
contenido relevante y valioso para atraer, adquirir y retener a un publico
objetivo especifico. Esto puede incluir articulos de blog, videos, infografias,
ebooks, podcast, entre otros formatos de contenido. Te recomendamos tengas
un Blog para tus contenidos. Puedes utilizarlo para “ensefar” a usar tu
producto. En www.avisajes.com puedes abrir tu propia Tienda en Linea y contar
con un Blog para destacar tu relato y conectar con tu audiencia.

3. Marketing de Influencers: Implica colaborar con personas influyentes en las
redes sociales que tienen un gran ndmero de seguidores para promocionar
productos o servicios. Los influencers pueden ayudar a aumentar la visibilidad
de una marca y generar confianza en la audiencia.
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Cuadro de Presupuesto de Marketing ( miles de $)

PYME
MESES DEL ANO
Gastos con
marketing 4 |5 |6 10 |11

Propaganda y
publicidad

Promocion de
ventas

Apoyo a
ventas

Total gastos
de MK
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Parte 7.

El Plan Operativo y desarrollo del
producto
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Aqui respondemos a la siguiente pregunta : ¢Como
gestionaremos el negocio?

Para la puesta en marcha del negocio y el desarrollo de su
gestion y operaciones debemos considerar :

e Cudl es el proceso operativo y sus factores clave de
éxito.

e La localizacién del negocio.

e Las Inversiones requeridas.

e Materias primas necesarias para la fabricacion o bien

los sistemas y plataformas requeridas para brindar el
servicio.

53



PYME

¢Como gestionaremos el negocio?

Considera que para que funcione el negocio se
requiere estimar:

* |Los colaboradores que requerirds en tu
negocio es decir la Mano de obra necesaria.

® Gastos generales operativos, tales como
mantenciones y servicios bdsicos.

wa
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e Descripcion del proceso operativo y localizacion

Con la finalidad de saber cudles son los costos involucrados en la
operacion del negocio es necesario identificar todo el proceso operativo
desde la recepcion de materias primas su procesamiento y distribucién
hasta el cliente final .

La descripcion del proceso no necesita ser extensa , pero debe
cubrir todas las actividades principales .Un cuadro de flujo del proceso
es una herramienta til a fin de graficar el proceso de produccion.

Para ello puedes distinguir aquellas actividades relacionadas
directamente con el proceso productivo o de fabricacion o prestacion
del servicio (ejemplo:compras, acopio, transformacion, fabricacion,
empaque, distribucién, marketing y ventas) actividades de apoyo o de
soporte como la contabilidad, asesoria legal, mantenciones, entre otras.
Y por dltimo estdn aquellas actividades relacionadas con la toma de
decisiones como la planificacion, estudios y desarrollo, disefio, entre
otras y dependera del rubro de cada negocio.
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Descripcion del proceso operativo y localizacion

Con la finalidad de saber cudles son los costos involucrados en
la operacidn del negocio es necesario identificar todo el proceso
operativo desde la recepcion de materias primas su
procesamiento y distribucion hasta el cliente final .

La descripcion del proceso no necesita ser extensa , pero debe
cubrir todas las actividades principales .Un cuadro de flujo del
proceso es una herramienta Gtil a fin de graficar el proceso de
produccion.

A -
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Inversion fija y mantenimiento

e El proceso de produccidn es el conjunto de actividades que se
llevan a cabo para elaborar un producto o prestar un servicio.
En este proceso productivo participan la maquinaria, los insumos
(materiales, materia prima) y el personal de la empresa. Es
necesario que el proceso de produccion quede determinado
claramente, de manera que permita a los trabajadores obtener
el producto deseado con un uso eficiente de los recursos
hecesarios.

* En general se recomienda comenzar con una escala pequeia y
de acuerdo al nivel de ventas y evolucion del negocio ampliar las
inversiones para atender a un grupo mayor de potenciales
clientes.

O B
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® INVERSIONES
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¢ Qué maquinas, equipos, herramientas e instalaciones son necesarias para elaborar sus
productos o para prestar sus servicios y cual es su costo?

COSTO (%)

Maqum_as, equipos, _ Propésito
herramientas e instalaciones
1. Maquinas

Total Maquinas
2. Equipos

Total Equipos
3. Muebles

Total Muebles

TOTAL

Gasto anual en mantenimiento y reparaciones :$
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Ubicacion del negocio

La ubicacidon del negocio es esencial tfanto para reducir costos como
para aumentar las posibilidades de que el cliente sean su producto o
servicio .En el caso de un negocio de minoreo o servicios , lo mads
recomendable es que se ubique cerca del consumidor.

En el caso de negocios productivos , tal vez sea mejor localizarse
cerca de los proveedores de materias primas.

Factores a considerar : fuentes de materias primas , mercado
consumidor, canales de distribucion , transporte , mano de obra
disponible, proveedores , comunicaciones.

En el Plan de negocios se debe sefalar el costo del local y si es
arrendado o propio.
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Materias primas requeridas

En términos generales se debe detallar los tipos de materia prim
requeridas para el proceso de produccion.

Si se trata de un negocio que solo comercializa , es nhecesario
exponer qué tipos de mercaderia serdn expuestas en la tienda.

Para los servicios , las materias primas en general , no son un tema
muy relevante pero es necesario verificar los materiales necesarios
para la prestacion del servicio .Por ejemplo para un taller mecdnico :
aceite , tornillos , etc. O bien en una oficina de servicios de Terapia
serd necesario estimar el monto de inversiones requeridos como
camillas, herramientas para tratamientos y terapias, mobiliario.

\
A
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Averigue tipo , calidad y cantidad de materia prima necesaria.

Averigie la relacion insumo-produccién. Ejemplo : un kilo de queso
fresco demanda 10 litros de leche .

Determine segln metro cuadrado , kilo, piezas o partes que requerird
para producir una unidad de producto por mes . Haz un cuadro para
ordenar la informacion.

Ademds debe indicarse si el material esta disponible todo el afio.

En el caso de un negocio al menudeo detalle las principales mercaderias
que mads crees que venderds. Agrupa la oferta para un mejor estudio de
los costos.
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MATERTIAS PRIMAS ANUALES (en miles de pesos)

Materia
prima

Precio
unitario

Cantidad
necesaria

Costo
mensual

Observac
iones

Costo anual
de materias
primas

Ano 1:$
Ano2:$
Ano3:$
Para los anos
2y 3 haga
una
proporcion
segun
aumento de
ventas con
relacion al
primer afo
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Mano de obra requerida

® Averigie tipo , calidad y cantidad de la mano de obra necesaria.

* Haga un estimado de cudnto debe recibir cada tfrabajador
mensualmente . El costo de la mano de obra debe incluir: salario
bdsico, sueldo , beneficios complementarios, comida , descuentos
provisionales y de salud. En algunos casos la mano de obra se
pagard por piezas terminadas . Si este es el caso , estime la
produccion de un trabajador y multiplique este ndmero por el
precio de cada pieza producida.

f’iy

v
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COSTO DE LA MANO DE OBRA (en miles de $)

PYME
Tipo de Total Total otros | Costo total
Afio mano de Calificaciéon | Cantidad salario beneficios ( | mano de
obra mensual mensual ) obra ( anual)
1
Total ano 1
2
Total ano 2 ( total ano 1 +trabajadores ano 2)
3

Total ano 3 ( total ano 2 +trabajadores ano 3 )
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Gastos generales operativos

e Los gastos generales incluyen costos como : arriendo del
espacio , mantenimiento , reparaciones , costo de servicios (
agua , electricidad , personal de limpieza y mantenimiento) .En
el caso de electricidad si se usa en grandes cantidades debe
ser considerada como materia prima en lugar de gasto general.
Pero si solo es para alumbrarse y para fines generales |,
enfonces se considera gasto general.
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! 4 GASTOS GENERALES OPERATIVOS ( en miles de $)

PYME

Partida de Valores mensuales para el afio

gastos

generales ] 2 <

Matenciones

Aseo y limpieza

A..-Total gastos
generales al
mes

B.-Gastos
generales al ano
(12 *A)
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® Costo Operativo total y unitario
PYME ¢Cual es el costo operativo del negocio?

Simplemente haga la transferencia de los valores de los cuadros anteriores

Valores mensuales para el ano

2 S

Partida de gastos generales

Materias primas

Mano de obra

Gastos operativos generales

A.-Costo operativo total mes
(suma materias
primas+mano de
obra+gastos operativos)

B.-Cantidad proyectada de
venta

Costo operativo unitario en $

(A/B)
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Parte 8.

El Plan de Gestion

68




PYME

Incluye todos los aspectos administrativos y estratégicos
necesarios para un correcto fnuncionamiento del negocio. Tales
como:

e Mision , vision , politicas , valores , etc.
e Estructura organizacional.

e Estructura societaria.

e Actividades y gastos preliminares.

[

[

[

Equipos de oficina. ;
Necesidad minima de ingreso de socios.

Gastos administrativos.

Revisemos estos aspectos... %@ |
'Vl
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La Mision debe expresar : el Qué , el Como y a Quiénes se dirige
el negocio.

Ejemplo . "Ofrecemos snacks saludables elaborados con ingredientes
100% naturales (QUE), mediante procesos sostenibles y artesanales
(COMO), dirigidos a personas activas y conscientes de su

alimentacidn, especialmente jévenes y profesionales urbanos (A
QUIENES)."

La Vision corresponde al “Panorama futuro de la organizacion”
expresa a donde queremos llegar, cual es nuestra expectativa.

Ejemplo: Ser la marca lider de snacks saludables en Latinoamérica
J

para el afio 2030, reconocida por su innovacién, compromiso ambiental
y contribucion al bienestar de las personas."
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Las Politicas: Constituyen declaraciones o interpretaciones
generales que guian o encauzan el pensamiento para la foma de
decisiones. Constituyen guias o especies de mandamientos para
toda la organizacion.

Ejemplo:

e Calidad sin compromisos: Todos nuestros productos deben
cumplir estandares de calidad nutricional y sabor, sin uso de
conservantes artificiales.

e Transparencia: La comunicacién con clientes, proveedores y
colaboradores debe ser honesta y basada en evidencia.

e Responsabilidad ambiental: Las decisiones de produccion y
empaque deben priorizar  materiales reciclables o
biodegradables.

e Respeto y diversidad: Se promueve un ambiente laboral
inclusivo, sin discriminacion por género, etnia o creencias.

e Mejora continua: Cada drea de la empresa debe evaluar y
optimizar sus procesos al menos una vez al trimestre. 71




PYME La Estructura de la Organizacion

La estructura organizacional es el sistema que define como se distribuyen
coordinan las funciones, responsabilidades y jerarquias dentro de una empresa
u organizacion. Es fundamental porque permite ordenar el trabajo, facilitar la
comunicacion interna, mejorar la eficiencia operativa y alinear a las personas
con los objetivos estratégicos. Una estructura bien definida evita confusiones,
duplica menos tareas y permite tomar decisiones con mayor agilidad.

Existen distintos tipos de estructura organizacional, entre los mds comunes
estdn la estructura funcional, donde se organiza por dreas como finanzas,
marketing o produccién; la matricial, que combina funciones y proyectos
especificos; la divisional, que agrupa por productos, regiones o mercados; la
horizontal o plana, que reduce los niveles jerdrquicos para fomentar la
autonomia y la colaboracién; y la estructura circular, donde el liderazgo se
representa en el centro y se expande en circulos hacia las distintas dreas,
promoviendo la comunicacién fluida, la inclusion y una vision mds colaborativa
del poder.

La eleccion del tipo adecuado depende del tamaiio, cultura y objetivos del
hegocio.
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PYME La Estructura de la Organizacion: Ejemplos

Estructura funcional : la organizacidn se estructura segin sus funciones
especificas , en departamentos o unidades con un directivo a cargo.

DIRECCION GENERAL

l |

PRODUCCION VENTAS

l_‘—l l | |
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PYME La Estructura de la Organizacion: Ejemplos

Estructura segin Areas de negocio la organizacién se estructura segin
dreas o lineas de negocio que funcionan como una divisién, a cargo de un
Director .A nivel central se fijan las estrategias, los mercados, productos y
dambito geogrdfico de la AEN. A nivel de AEN, cada Director es responsable
del cumplimiento de los objetivos fijados de manera central, del
funcionamiento de la AEN a su cargo, y de la generacion de rentabilidad de
la unidad de negocio. En estos casos lo mds habitual es cada AEN tenga un
encargado de la funcién control .

DIRECTOR GENERAL

l 1

DIRECTOR DIRECTOR
LINEA: PRODUCTOS DE LINEA: CUIDADO
LIMLIEZA | PERS(lf)NAL

I |
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® b La Estructura de la Organizacion: Ejemplos

= Estructura matricial : tipo de organizacion en que las unidades funcionales
tienen responsabilidades duales. En este tipo de estructura los negocios se
orientan al desarrollo de proyectos especificos con un horizonte de tiempo
determinado y con un resultado esperado determinado previamente en la
fase en la evaluacién de cada proyecto especifico Ejemplos : empresas de
ingenieria , asesoria , inmobiliarias , etc.

DIRECTOR GENERAL

|| DIRECTOR DIRECTOR
FUNCION A DEL
PROYECTO X
DIRECTOR DIRECTOR
| FUNCION B DEL
PROYECTO Y
DIRECTOR DIRECTOR
L FUNCION C DEL
PROYECTO 7

/5



e La Estructura de la Organizacion:Ejemplos

Estructura circular :

Ideal para negocios con responsabilidades
compartimentadas, con una mirada colaborativa y
poniendo al cliente en el centro. Ideal si estas

comenzando un negocio.

Araa Area
Firanciend Comercial
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Aspectos legales y tributarios

Para la formalizacion e inicio del Negocio considera los siguientes
elementos:

e Permisos y Patentes.

* Normas legales que afectan el producto.

e Estructura societaria de la nueva empresa, resquardando la
correcta separacién como personal natural del patrimonio del
hegocio.

* Registros de marcay Licencias.

e Legislacion laboral aplicable.

e Aspectos tributarios esenciales para el inicio de actividades y
contabilidad aplicable.
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Actividades y gastos preliminares

Antes de que la empresa empiece a operar hay
algunos pasos preliminares que deben realizarse
(registrar la empresa , visitas a clientes y
proveedores iniciales , instalacion de equipos ,
compras de materias primas , pruebas iniciales
del producto, patentes , etc)

/

L
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Actividades Preliminares
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Actividades

Gasto
previsto 1 2 3 4 5 6
(miles de $)

10

11

1.-Registrar la empresa

2.-Preparar Plan de
negocios

3.-Solicitar préstamos

4.-Construir la fabrica

5.-Contratar mano de obra

6.-Instalar equipos

7.-Comprar materia prima

8.-Produccién de prueba

Total gastos
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Equipos de oficina

Aparte de la inversion fija necesaria para fabricar y poner en
operacion , la empresa necesita otros activos fijos para mantener
los aspectos administrativos del negocio

Estos activos incluyen , computador , muebles e instalaciones |
vehiculos , etc

30




Activos fijos oficina.

PYME
Muebles ,
instalaciones : Valor (miles | Especificacio .
 equipos de Cantidad de $) nes Proposito
oficina
TOTAL $

31
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Parte 9.

El Plan Financiero
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Necesidad de capital de trabajo

e Existen varias formas de definir la necesidad de capital de
trabajo para un emprendimiento. Como forma de
simplificar su cdlculo , haremos una estimacion en base al
ndmero de afos que éste financiaria los gastos operativos
de la empresa.

e O sea, si la empresa no recibe ningun ingreso , el capital de
trabajo mantendria en la empresa los recursos suficientes
para mantener sus operaciones y pagar sus deudas y
obligaciones.

e En el siguiente cuadro serdn totalizados los gastos anuales
y en base a éste determine cuantos aflos serdn necesarios _
para garantizar la operacion de la empresa
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Capital de Trabajo

Naturaleza de los gastos

Valor anual en $

Activos Circulantes (AC)

- Efectivo en caja y bancos

- Cuentas por cobrar (clientes)

- Inventarios (materias primas, productos)
- Otros activos circulantes

Total A

Pasivos Circulantes (PC)

- Cuentas por pagar (proveedores)
- Sueldos y salarios por pagar

- Impuestos por pagar

- Otros pasivos de corto plazo

Total B

Capital de Trabajo Neto (CTN)

A-B
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Plan de Financiamiento

A la forma de financiar el capital total necesario , se le llam
Plan Financiero del proyecto. Los bancos quieren conocer esa
fuentes y qué otros componentes del costo del J:r'oyec’ro estan
siendo financiados por esas fuentes diferentes de
financiacion.

Después de determinar el capital total que se requiere , el
proximo paso es ver si la cantidad que se requiere es
demasiado para que usted pueda financiarla por su cuenta , o
estd por encima de su capacidad de financiamiento. Si ése es
el caso , entonces podrias necesitar un préstamo.

Casi siempre se espera que el empresario haga un aporte en
capital social ( el capital propietario) al proyecto. Por ejemplo:

85



e Por ejemplo:siel costo del proyecto es de $50, el
i3 banco puede pedirle al empresario que ponga por
lo menos $20 o el 40% .Los $20 constituyen el
capital social propietario

Plan de financiamiento
Partidas

1.-Inversion fija
operativa

2.-Gastos preliminares

3.-Activos fijos de
oficina

4.-Capital de trabajo

Total ( en miles de $)

Total (%) 86
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Necesidad minima de ingresos de los socios

Todas las personas poseen necesidades de ingresos
para hacerse cargo de sus gastos personales. Asi una
empresa es viable si es capaz de generar ingresos para
sus socios.

o
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Necesidad minima
Ingresos de socios

Gasto por socio Gasto por socio Gasto por socio
. o . o
Tipo de gatos mensual (miles de $)Socio gmlles sl lReel i gmlles de $)Socio N
NO 1
1.-Gasto personales
2.-Transporte
3.-Gastos previsionales
Total gastos anual $ $ $

38
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PYME Gastos administrativos

Los gastos administrativos incluyen aquellos
administrativo, contabilidad, gastos de comunicaciones , persona

seguridad , etc.

tales como :

Partida de gastos adm.

Valores miles de $

Total gastos adm
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Flujo de caja proyectado

e El flujo de caja es el demostrativo que resume todos los ndmeros
del proyecto. En él sacara la cuenta de cudnto dinero generara el
proyecto.Asi, usted solo tiene que transferir los valores de los
demds cuadros de sus apuntes para pasarlo a la planilla excel.

e Recuerde " cuanto mads caja genera el flujo del proyecto , menor
es el riesgo , cuanto menos caja , mayor es el riesgo del negocio.

/
O /
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¢Qué es un flujo de caja?

Es una tabla que muestra cudnto dinero entra y sale de tfu
negocio en un periodo de tiempo (mes, frimestre o afo). Te
permite saber si tendrds suficiente dinero para operar, invertir
o pagar deudas.

Paso 1: Define el periodo de andlisis
Decide si hards el flujo mensual, trimestral o anual. Para
proyectos nuevos, mensual es lo mds recomendable.

/
O /
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Flujo de caja para 3 meses

Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3
Ingresos 1.000 1.500 2.000
Egresos 800 1.200 1.400
Flujo neto 200 300 600
Saldo acumulado 200 500 1.100
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Ejemplo: flujo de caja para los primeros 3 meses del negocio.

-Estima tus ingresos proyectados

-Considera los Otros ingresos (subsidios, arriendos, etc.).

- Estima tus egresos (gastos). !
e Gastos Fijos: arriendo, sueldos, luz, internet, licencias.

e Costos Variables: materia prima, comisiones, transporte.

e Inversiones: maquinaria, muebles, software.

* Impuestos y seguros.

-
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Calcula el flujo neto mensual
Resta ftus egresos a tus ingresos cada mes:

Flujo Neto = Ingresos - Egresos
= Saldo final

Esto te muestra cudnto dinero tendrias disponible cada mes.

Calcula VAN y TIR (opcional)
Si quieres evaluar si tu proyecto es rentable:

VAN (Valor Actual Neto): te dice si tu proyecto gana dinero en el tiempo.

TIR (Tasa Interna de Retorno): te muestra qué tan rentable es el proyecto.
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e Valor Presente Neto (VPN)

El VPN mide el aporte econémico de un proyecto a los
inversionistas. Esto significa que refleja el aumento o
disminucion de la riqueza de los inversionistas al
participar en los proyectos.

e Criterio de decision:
e VPN > O: conviene hacer el proyecto
e VPN = O: Indiferente

e VPN < O: no conviene hacer el proyecto
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Algunas caracteristicas fundamentales del VAN
son las siguientes:

- Reconoce que un peso hoy vale mds que un peso
manana.

- Depende (nicamente del flujo de cajay el costo
de oportunidad.

- No sélo permite reconocer un proyecto bueno,
sino que también permite comparar proyectosy
hacer ranking de ellos.

- Considera factores de tiempo y riesgo.
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Estructura del Plan de Negocios

Un plan de Negocios es un documento formal. Escrito en lenguaje de
negocios que debe incluir los siguientes aspectos:

PYME

Introduccidn ( incluir historia de la empresay en qué estado se
encuentra el proyecto).

Resumen ejecutivo ( explicar en qué consiste el negocio , a qué mercados
estad dirigido, objetivos , qué recursos financieros se requieren , cémo
seran usados , cudl serd el retorno esperado , metas de mercado ,
fortalezas del equipo) .

Tabla de contenido.

Cuerpo ( andlisis ).

Cronograma de implementacién del negocio.

Anexos con los cadlculos y detalles necesarios para complementar la
informacidn relevante del negocio.
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Ten en cuenta las siguientes recomendaciones sobre el Documento Final :
* Ser muy conciso.

* No incluir resefias bibliogrdficas sobre metodologias ni explicaciones
Innecesarias.

* Debe ser escrito en idioma de negocios. ’_H

e Excelente redaccion y ortografia. /A (—
v gge

e Contar con un Resumen ejecutivo.




PITCH  gal

NEGO
clos




Un pitch de negocio es una
presentacion corta y clara de tu idea
o emprendimiento, que busca captar el
interés de posibles clientes,
inversores o aliados. Es como una
forma de vender tu i1dea en pocos
segundos o minutos, mostrando su valor
y potencial.
Puedes exhibir muestras de tu

producto; 100
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:Qué debe tener un buen pitch? (en términos simples)
-Quién eres
(Tu nombre o el de tu empresa)

Qué problema resuelves
(Una necesidad real del mercado)

Tu solucion
(Qué ofreces y como lo haces)

Qué te diferencia
(Por qué tu idea es mejor o Gnica)

Qué estas buscando
(Apoyo, inversion, alianzas, etc.)

Quienes conforman tu equipo
(Un emprendedor con un equipo detras tiene mas posibilidades de implementar y llevar a
cabo la idea de negocio) 102



"Hola, soy Carlos y soy el fundador de AguaClara, una
startup que crea filtros de agua portatiles para
comunidades rurales sin acceso a agua potable. Nuestra
tecnologia no necesita electricidad, es economica y facil
de usar. Ya estamos en 3 regiones del pais y buscamos |
apoyo para escalar a nivel nacional." \

Un buen pitch es breve (30 segundos a 2 minutos), facil
de entender y transmite pasion y claridad.

Suerte y sigue adelante con tu Ideaj
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