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Madulo 6 Plan de negocios vs Plan de Marketing

Plan de negocios.

Todo negocio parte de una idea bdsica que lo impulsa, pero para llevarla a cabo se
necesitan otras dos partes, que consisten tanto en el equipo que la llevara a cabo, como

el Plan para conseguir el capital para que la misma sea llevada a la realidad.

Pero antes de adentrase de lleno sobre el mismo, se define el punto de partida, que es
toda aquella idea que recorrido un camino se termina transformando en negocio o no,

lo que ocurre en la mayoria de los casos

La busqueda de ideas puede hacerse en forma sistematica. Es importante dedicar gran
parte del dia a generar ideas, y mantener de esta manera la mente en buen estado y agil

para percibir el entorno.

Las ideas pueden ser mas o menos complejas, originales o innovadoras, pero lo
importante es que constituyan el motor y la motivacion para iniciar la aventura de

emprender un proyecto empresarial

Los empresarios exitosos tienen en comun la habilidad para detectar necesidades de los
consumidores que pasan desapercibidas para la mayoria de las personas. En términos
econdmicos, esto significa identificar un mercado, o un nicho. Pero lo que debe quedar

claro es que la idea, no es el negocio, es simplemente el comienzo.

El origen de un proyecto empresarial gira casi siempre en torno a una idea, esa intuicion,
observacién, casualidad e incluso iluminacion, es la que hace ver la oportunidad de un

posible negocio a desarrollar.



La idea, a pesar de lo sorpresiva que pueda ser en ocasiones, no constituye un hecho
aislado, sino que en general, es producto de una reflexién consciente e inconsciente a

través de un determinado proceso.

Es importante recordar que para testear que una idea sea buena antes de llevar adelante
el negocio, es indispensable realizar el Plan de Negocios. El Plan de Negocios les ayudara
a detectar con mayor o menor certeza si la idea es viable, y si tiene chances de ser

rentable.

De esta manera, la mejor forma de empezar a generar ideas es investigando las
necesidades y los deseos de los consumidores, sean estos, personas de la calle, sectores
industriales, comercios, clubes o colegios. Si se encuentra ahora algo que la gente quiere

pero no tiene, se ha descubierto un mercado para un producto o servicio.

Este punto, es de vital importancia, ya que muchos empresarios se enamoran de su idea
de negocio, y comienzan a la inversa, desarrollando e inventado un producto, para darse

cuenta después de haber invertido tiempo, esfuerzo y dinero, que nadie lo quiere.

;Por dénde se comienza cuando uno decide montar una empresa?

{Como se puede encontrar una buena idea, que a la vez se conecte con los deseos y la

capacidad de quien lo ejecuta?

i{Como se genera una IDEA DE NEGOCIO?
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Segun William Bygrave, un gran especialista en temas de entrepeneurship, la estadistica
de los paises desarrollados muestra que el 90% de las ideas que se ponen en marcha
surgen de la actividad que quien la ejecuta desarrolla al momento anteriormente.
Podemos verlo en el ejemplo anterior. Solo el restante 10% surge como un flash de

inspiracion.

Otro aspecto fundamental es que, salvo pocas excepciones, las buenas ideas no suelen
ser ciento por ciento originales ni deben serlo, una buena idea puede ser mejorar algo

que ya existe o prestar mejor un servicio que ya se presta.

Muchos empresarios cometen un error al creer que su idea debe ser "Unica” e irrepetible.
Creen que su proyecto estd basado en una idea brillante y cuando la encuentran, los
inunda el temor de que todo el mundo se “las quiere robar”. Con lo cual, comienzan a
actuar tratando de “proteger” su idea, y no comparten con nadie de su proyecto, porque
temen que el que los escuche se “quede con su idea”. En lugar de actuar de esta manera,
los primeros pasos que se deben dar son todo lo contrario. Es salir y cotejar la idea con el
mercado, consultar con colegas, comentarle a amigos de otros sectores de la industria

para que como “potenciales consumidores” compartan y comenten su interés o no.

Guardando el proyecto como “un gran secreto”, pueden ocurrir dos cosas: o bien lo
pueden llevar a la practica sin un buen entendimiento del mercado...... y esto los puede
llevar al fracaso, o el proyecto nunca llega a ver la luz (ya se fraca sin haberlo intentado)
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ELIGIENDO UN EMPRENDIMIENTO

Necesidades de
la comunidad

PRODUCTO o SERVI-

Cl0 a desarrollar

Recursos con
los que cuento

e Solido conocimiento de un mercado concreto, No se trata de aprovechar una
oportunidad de negocio, sino de ocupar con mas fuerza que la competencia un
sector de ese mercado, gracias a los conocimientos del mismo.

e Observando los cambios producidos en el desarrollo tecnolégico

e Observacién de nuestro entorno

e Examen de necesidades

e Buscar informacién sobre concursos de emprendedores, prestando atencién a
los ganadores, y sus negocios

e Cambios sociales y técnicos

e Revistas y sitios especializados, que por lo general publican entrevistas y casos de
éxito

e Ferias de emprendedores

e Asociaciones empresariales y organismos de promociéon empresarial

e Trasladar ideas foraneas de éxito

e Trasladar ideas foraneas de éxito. En general, lo que ocurre en los mercados mas
desarrollados estd mostrando probablemente lo que manana sucedera en resto
del mundo. Ya sea a través del uso de nuevas tecnologias nuevas formas de
comercializacién, nuevos productos o servicios. Uno de los casos mas notorio es

el crecimiento de la comercializacion por Internet.
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Ahora para analizar si esa idea que se encontro, puede traducirse realmente en un buen

negocio, es decir, en un negocio rentable, buenas ideas versus buenos negocios.

Esta frase resume, que el secreto no esta en preguntar “en que consiste la idea” sino en
responder “cudl va a ser el modo que se tendrd que implementar con el equipo de
trabajo que se cuenta, esa idea y que como hara el mismo para convertirla en un

negocio exitoso.

Bien lo mencionaba Peter Drucker “Por una idea pago 5 centavos; por una
implementacion, pago una Fortuna”. Lo mas dificil de una idea no es su originalidad,
sino el llevarla a cabo. En primer lugar, como la idea que se tiene es la de un producto o
servicio (casi nadie piensa en un negocio), debemos esforzarnos en imaginar en qué

negocio estamos

En esta etapa, que es anterior a la preparacién del plan de negocios, es importante que
se efectue un andlisis de aproximacién al negocio. Para lo cual, podemos recurrir a

respondernos las siguientes preguntas:

e Riesgo de Desarrollo: jPuede el producto ser desarrollado?

e Riesgo de Fabricacion: si se desarrolla, ;puede ser fabricado?
» Riesgo de Mercado: si se fabrica, ;puede ser vendido?

e Riesgo Gerencial: si se vende, ;jpuede ser sustentable?

e Riesgo de crecimiento: si es rentable, jse puede crecer?

Modelo de las 14 preguntas:

1. ;Cudl es la necesidad que usted satisface o problema que usted soluciona?



Propuesta de valor

2. ;A quién le esta vendiendo? ;Quién es el cliente? ;Donde esta?

Mercado Objetivo

3.;Como generara dinero? (venta, donaciones, etc.)

Modelo de ingresos

4 ;Como se diferencia su compania de lo que ya existe en el Mercado?

Propuesta Unica de venta

5. ;Cudles son las barreras de entrada al mercado?

Qué tan dificil es entrar al mercado

6. ;Cudntos competidores tienes y qué calidad (Descripcidon de sus productos, precio,

servicios, etc.) poseen?

Analisis competitivo

7. {De qué tamafo es tu mercado en términos de dinero?

Tamano del mercado

8. {Qué tan rapido crece o se reduce el Mercado, nuevos competidores, aumento de los

clientes, etc.?

Crecimiento de mercado

9. ;Qué porcentaje de Mercado cree que puede obtener?

Participacion de mercado



10. ;Qué tipo de compaiia creara? (individual, familiar, corporacion, Anénima)

11. ;Cudnto dinero necesita para empezar?

Costo de emprender

12. ;Planea utilizar endeudamiento de capital o inversién propia? Cuanto y de que tipo?

Necesidades de inversion, quien aporta el dinero

13. ;Desea vender su empresa o hacerla “publica” (Vender parte de la propiedad en

acciones) algun dia?

Estrategia de salida

14. ;Si recibe inversiones externas, cuanto dinero cree que sus inversionistas obtendran

en compensacion?

Primeras aproximaciones'

Segun Hiam y Olander, para muchos empresarios, es aspecto divertido y vigorizante de
empezar un nuevo negocio, es dar con una idea nueva o descubrir un nicho de mercado
apropiado... sin embargo, escribir el Plan de negocio los obliga a sentarse y realizar la
descripcidn por escrito, detallada y pensada asi como un ‘plan para poner en practica,

nij

paso a paso su idea. Para muchos esta tarea representa la peor faena.

Para poder transformar una idea en un negocio, bien se dijo antes que hay muchas
buenas ideas pero pocas se pueden llevar a cabo con éxito, no existe un solo camino o

una Unica ruta, al ser seres humanos individuales y particulares cada uno tiene su estilo.,



cada uno define una manera correcta de hacer las cosas y no siempre coinciden con lo

que piensa la mayoria.

Las leyes por las cuales se rija este Plan, formaran lo que se llamard su Plan de negocios,
su hoja de ruta con sus propias leyes. El mismo no se confecciona y se mantiene de
manera estatica sino que debe reverse constantemente dadas las condiciones

cambiantes del entorno.

La clave entonces es tomar esa “hoja de ruta” teniendo en cuenta todas las alternativas,
las sorpresas que pueden llegar a deparar las ayudas, los atajos y que representan los
desafios a descubrir de quien o quienes montan una empresa para llevar a cabo a partir
de una idea. No se transforman en futuristas, sino que intentan a partir de un analisis
minucioso del entorno, de los recursos de las variables y de todo aquello que puede
afectar el desarrollo y que alternativas manejar en cada caso. A partir de lo visto en el
Modulo anterior, elaborando el Plan con todos sus elementos haciendo uso de la técnica

de escenarios es mas sencillo aunque no certero, reducir la incertidumbre.

DEFINICIONES
Plan de Negocios. Algunas definiciones:

e Documento en el que se describe un negocio que se pretende iniciar o que ya se

ha iniciado.
e Documento estratégico con dos funciones fundamentales

1) Determinar la viabilidad econémica- financiera del proyecto; y

2) Mostrar la primera imagen de la empresa ante terceras personas.
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e Documento que describe el desarrollo futuro de un emprendimiento, y que
muestra que el mismo es factible

e Proceso de analizar la mejor manera de hacer un negocio

En resumen, es la descripcién por escrito de cada uno de los aspectos que forman parte
del negocio. Permite al empresario tener una vista integral analizando como cada una
de las partes afecta a la otra en su proceder, no solo en la confeccién, sino que también
en la implementacion, seguimiento y ajuste. Obliga a pensar y repensar el negocio,
colabora al seguimiento racional porque no solo se define que hacer sino que resalta los

limites y las necesidades.

A grandes rasgos el autor'!, propone un esquema muy general de lo que significa:

1) tenerlaidea
2) buscar como implementarla
3) buscar el dinero para llevarla a cabo

4) describir los puntos criticos a los que se veran enfrentados

Debe contener una parte descriptiva donde se detalle que se va a hacer y justificaciones
y explicaciones generales, resultados esperados, variables numéricas etcétera, mas

adelante se vera un poco mas detallado.

Es entonces, un documento escrito que esboza la naturaleza del emprendimiento,
cuales son sus principales ventajas y debilidades propias asi como también las amenazas

y oportunidades que le competen y como se procedera.
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Entonces, para que se realiza? No es una herramienta meramente futurista, pero

responde a algunas de las siguientes preguntas..

1) se puede predecir como ird el negocio? Solo una idea aproximada, no la certeza.

2) Generar el paso de lo que se quiere hacer a lo que se debe hacer.

- Quesehara
- Conquésehard
- Como se hard
- Cudando se hara
- Donde se hara
- Con quien se hara
3) Solicitar un crédito, si o si se solicita la presentacion por escrito ante la solicitud
del mismo.
4) Como organizarse. Tiene que ver como se distribuyen las tareas
5) Problemas.. permite anticiparse a los posibles problemas evitando la

improvisacion

CUANDO SE APLICA

El Plan de Negocios es un documento estratégico con varias aplicaciones, siendo las mas

importantes:

a) Permite detectar errores y planificar adecuadamente la puesta en marcha de un

negocio con anterioridad a la inversién;

b) Facilita la obtencion de financiamiento;

¢) Facilita la captacion de socios;

d) Permite conocer el negocio al detalle, sus antecedentes, su estrategia y sus metas;

e) Conocer cuanto dinero necesitas para lanzarlo;

12
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f) cuédnto dinero puedes ganary

g) cual es la rentabilidad de la inversién.

Razones para tener un
plan de nhegocios en una empresa

Identifica la

cantidad, tiempo y
tipo de apoyo
financiero
requerido

PLAN DE
NEGOCIOS

Incrementa las
capacidades de la Incrementa el
gerencia para dirigir realismo en la
la organizacién conduccion de la
organizacion

Identifica recursos Ayuda a

y acciones identificar mercados,
necesarias para segmentos de
lograr los objetivos mercado y perfiles
de clientes

COMO SE ELABORA

13



Para la elaboracién del Plan de Negocios necesitamos contar con informacién de todos
los aspectos vinculados a la empresa - negocio que estamos a punto de desarrollar, la

gue nos permitird respaldar lo manifestado en ese documento.

Esta informacion tiene que ver con un Estudio de Mercado, Modelo del Negocio,
Localizacién del Negocio, Canales de Comercializacién, Descripcion de los productos a
producir y comercializar, Precios a Aplicar, Sistema de Distribucién, Tipo de
Organizacién, Organigrama de la Organizacion, Estructura del Capital, Fuentes de
Financiamiento, Garantias para el Financiamiento, Seleccion de Personal, Aspectos

Legales, Etc.

Como se presenta - Partes

Un plan de Negocios puede adoptar varias formas y tamanos. La mayoria de los items a
incluir son comunes a todos los Planes, aun cuando no existe una forma legal ni técnica
que indique que forma debe tener un plan de negocios, es recomendable que esté
ordenado y claro y tenga firme el objetivo para el cual ser confecciona; he aqui una guia

orientativa.
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Plande Negocios

A- RESUMEN EJECUTIVO

Se prepara, en no mas de 2 o tres paginas, contara con los principales aspectos del Plan,
y se colocard al principio del documento, antes de la descripcién técnica del Plan de

Negocios.

Dicho escrito debe contener:
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e Presentacion del titular o los titulares, datos personales, antecedentes, objetivos
buscados

e Laestructura organizativa, los propietarios y la gerencia de la empresa

e Ladescripcion del proyecto y la proyeccion de sus productos y servicios.

e Las necesidades que piensa cubrir

e Sus principales objetivos.

e Las oportunidades del mercado.

e Las principales ventajas y desventajas competitivas.

e Los componentes de su estrategia de comercializacién.

e Las principales proyecciones econdémicas y financieras.

Como esta descripcién del negocio, es lo que primero se lee, puede ser la parte mas
importante del Plan del Negocio, por lo que se sugiere se termine de completar cuando
finalice la elaboraciéon del mismo lo que permitird realizar una descripcién mas

elaborada del proyecto.
De las partes del Resumen ejecutivo se hara una breve descripcion de cada una, a saber:

« Descripcion del Negocio

- Antecedentes del negocio

Aqui, quien lea el Plan de Negocios, seguramente deseard conocer la historia de la
empresa. Si la firma ya existia, por quién fue iniciada y los cambios que hayan ocurrido
durante su vigencia, etc. Si el Plan es de un nuevo emprendimiento, debemos destacar

algunas de las razones por las que deseamos iniciar el mismo.

« Mision: la filosofia basica de la organizacion. Es la razén de ser y existir y de su papel
en la sociedad. Experimenta cambios a lo largo de la vida de la organizacion. Cada

organizacion tiene la suya, especifica de la que derivan los objetivos principales. La
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misién indica la manera como una organizacién pretende lograr y consolidar las

razones de la existencia.

Senala las prioridades y la direccion de las actividades de una organizacion,
identificar los mercados a los que se dirige, los clientes a los que quiere servir y los

productos que quiere ofrecer.

Determina la contribucion de los diferentes agentes en el logro de los propésitos

basicos de la organizacion.
Debe estar explicitada en el Plan de Negocios.
« Vision: Lo que se pretende ser.

Es un conjunto de ideas generales, algunas de ellas pueden ser abstractas, que
proveen el marco de referencia de lo que una empresa quiere y espera ver en el

futuro.

« Objetivos: Aun cuando su naturaleza difiere segun los niveles en los que se
elaboran, son los resultados globales que una organizacion espera alcanzar en el
desarrollo de su vision y misién. Involucran a toda la organizacién y son definidos al

mas alto nivel. Sirven del marco para los objetivos funcionales.

Ubicacion e instalaciones

Especificar donde localizaran el negocio y cuales seran las instalaciones. Es conveniente
describir el lugar, el tipo y calidad de las instalaciones, si la propiedad del inmueble le
pertenece o no y cudles son las ventajas y desventajas de la localizacion elegida. Es muy
importante elaborar un plan para en donde se especifiquen claramente las dimensiones

de los espacios a ocupar para cada cosa en el lugar

B-PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
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Descripcion de productos y/o servicios

Se describird en forma breve el detalle de los productos a comercializar o de los servicios

a prestar, ademas de detallar la marca.

Podemos establecer si solamente trabajaremos con una calidad para diferenciarnos de
nuestros competidores, que comercializan dos o tres calidades, o por el contrario si

tendremos la misma politica.

Se debe explicar porque creemos que los clientes nos van a elegir dentro del mercado

existente y de que manera nos pensamos diferenciar de nuestros competidores.

C-ANALISIS DEL SECTOR
Estudios de Mercado

Contar con esta informacién es muy importante ya que nos permitird conocer y
comprender al sector en el que comenzaremos nuestra actividad. Para esto deberiamos,

en la medida de nuestras posibilidades,

a) estudiar el comportamiento de los consumidores para determinar sus necesidades y

saber cobmo las vamos a satisfacer;
b) analizar la competencia, conocer sus ventajas competitivas;

¢) consultar estadisticas del sector, ya elaboradas por organismos publicos o privados;

articulos periodisticos o cualquier fuente confiable.

Tamano del sector

18



Aqui debemos describir las caracteristicas del sector, su tamafo, el monto total de
ventas, la cantidad de empresas que lo componen y sus respectivas especialidades. Se
podra tener en cuenta cualquier estadistica sobre la evolucion del sector y el andlisis en
funcion de esta informacién, de cual sera la participacion de nuestro negocio en el

sector que nos ocupa.

Principales segmentos de los productos o servicios

Como los sectores econdmicos pueden estar constituidos por mas de un producto; aqui

se deben mencionar los productos que integran la actividad.

Por ejemplo en la industria pastelera puede definirse un conjunto de bienes como la

harina de trigo, las tortas decoradas o simples, panes, panes saborizados, budines, etc

Luego se deben conocer cuadles seran los productos propios destacando ademas cual
serd el tamafo y las caracteristicas del segmento o los segmentos en los que la empresa

piensa competir.

Principales segmentos del mercado

La actividad que se elige se puede dividir en distintos segmentos del mercado. ;Quiénes

participan en el sector en el que se venderdan los productos o se ‘prestaran los servicios?

Se puede, por ejemplo dividir el mercado en grupos de clientes en los que se destaquen
las caracteristicas y tamafio; su ubicacion geogréfica,; sexo; edad, etc. Todo aquello que

resulte de importancia para analizar la demanda de los productos o servicios.
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Proceso y criterio de compras de los clientes

Es sumamente importante que saber por qué los consumidores del sector en el que se

decida ubicar la empresa, compraran los bienes o contrataran los servicios.

Es necesarios conocer la importancia que para ellos tiene el precio, la calidad, garantias

si las hay, el servicio que se ofrece, etc.

Es decir que es muy valioso saber cémo pueden variar los procesos de compra en cada

uno de los segmentos del mercado de los productos o servicios.-

Descripcion de los participantes del sector

Es sumamente conveniente conocer, en términos generales, quienes son las empresas
que compiten en el sector. Saber donde estan localizadas, los productos y/o servicios

gue ofrecen, el volumen de sus ventas, etc. etc.

Vision y tendencias del sector

Aqui se debera considerar que productos y/o servicios tendran mayores oportunidades

de crecimiento, y cudles de bajas en sus ventas.
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Al mismo tiempo describir las tendencias del sector. Que cambios se pronostican tanto
en los productos y/o servicios como en la tecnologia de produccién, cambios en la

moda, cambios econdmicos.

Es decir todos aquellos cambios que directa o indirectamente influyan sobre el sector en

los anos venideros.

Estrategia de comercializacion

Analisis FODA

El andlisis FODA es una de las herramientas esenciales para el proceso de planificacion
estratégica, ya que proporciona la informaciéon necesaria para implementar acciones

que resultaran de ayuda a la generaciéon de nuevos proyectos.

En el proceso de analisis FODA, se deben considerar los factores econémicos, politicos,

sociales y culturales que influiran en el proyecto.

Estrategia de precios

Es necesario también, describir cdmo seran establecidos los precios tanto de nuestros
productos, como de los servicios que se ofrecerdn. Como serdn estos en relacién a la

competencia.

Estrategia de Promocion:
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La estrategia de promocién es sumamente importante ya que tener un excelente
producto o servicio no asegura por completo ningun éxito, si se sabe como hacerlos

conocer.

Resulta imprescindible describir cual sera la estrategia para hacerse conocer, es decir si
se hardn inversiones en publicidad, en telemarketing, con que asiduidad, en que medios,

porque canales etc. etc.

E.RECURSOS HUMANOS

Estructura de su organizacion

Aqui tenemos que describir como sera la conformacién de la organizacién, es decir con
que estructura de personal dara comienzo la nueva empresa, en cuantas areas sera

dividida, cantidad de personal por sector, modo de contratacién etc., etc.,

Mercado Laboral

Es conveniente describir de qué manera se elegira el personal, como se lo capacitara y
como se hard para conservarlo a través del tiempo, si es que creemos se considera

conveniente hacerlo.

Proteccion y normativas

Proteccion a la Propiedad Intelectual
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Es razonable que se trate de proteger la marca, o algun proceso productivo o de servicio
a través de registro de Marcas, Patentes, Licencias etc. Si asi se pensara se deben

describir cuales seran los pasos para concretar el objetivo.

Cuestiones normativas

Es de destacar que se deben conocer las normativas que afectan la actividad, es decir
saber que requisitos se necesitan para cumplimentar y habilitar el negocio, de que

manera se procedera para obtener los permisos o aprobaciones etc.

G-.Plan de puesta en marcha
Implementacion

Es importante que se describa cuadndo seran iniciadas las actividades que se han
detallado anteriormente y quiénes serdn los responsables de ponerlas en marcha,

cuando finalizaran, etc.

H-. RIESGOS
Riesgos del Mercado

En necesario que se conozcan los riesgos que puedan afectar la demanda de los
productos y/o servicios ofrecidos. Si se han detectado riesgos, se deben describir las

medidas que se han previsto para neutralizar el impacto; etc., etc..

J. Informacion econémico financiera

¢ Flujos Financieros, mediante cuadros de salida y entrada de dinero

e Estimacion de ventas
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e Estimaciones de costos

e Estimacion de Gastos Administrativos, de produccion, Impositivos, etc.

e Estimacion de Inversiones

e Estado de Resultados

e Punto de equilibrio econémico y financiero (determinar el volume de venras
necesario tanto para cubrir los costos y para no tener desfasaje financiero,
respectivamente)

¢ Financiamiento, como obtener el dinero para el proyecto planificado

e Estudios de viabilidad, esto es si el proyecto es posible de llevar adelante sin
tener pérdidas o si la cantidad de dinero demanda para ponerlo en

funcionamiento es superior al dinero que se dispone.

Viabilidad
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Hablando de viabilidad un Plan de Negocios puede dar muestras de la factibilidad o no

PROBLEMA

de llevar adelante un proyecto de estas caracteristicas.

Cuando se realiza una inversién se estan aplicado recursos con la esperanza de obtener,
en el futuro, rendimientos que deben, no sélo recuperar lo invertido sino excederlo para

obtener un beneficio. Esta inversion debe justificar la aplicacion realizada.
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Todo proyecto de inversidn se da siempre en el siguiente contexto:

- Lacantidad de dinero es escasa

- Quien invierte quiere saber al menos cuando empiezan a producirse los
beneficios y durante cuanto tiempo.

- No hay certezas

- Por ultimo, los resultados esperados justifican la aplicacion de los recursos?

Se analiza un proyecto ‘para determinar si conviene llevarlo adelante o no.

Elementos basicos para su analisis

Incluye la recopilacion, el analisis y la evaluacion de datos necesarios para su disefo.

Es necesario realizarlo para conocer todas las situaciones pertinentes y tomar decisiones

racionales.
Lo mas importante a tener en cuenta es:

- Periodo al que voy a aplicar el estudio, su vida util. Generalmente se toman 5a 10
anos.

- Flujos de fondos para ese periodo

- Tasa del costo del capital o tasa de descuento. Es el costo promedio ponderado
en funciéon de la estructura financiera. Si hay inflacién el poder adquisitivo
disminuye. Se evalua el costo de oportunidad.

- Tasa de rendimiento

- Riesgo

Valor actual Neto
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Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado namero

de flujos de caja futuros, originados por una inversion (VAN).

La metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante
una tasa) todos los flujos de caja (en inglés cash-flow) futuros o en determinar la
equivalencia en el tiempo 0 de los flujos de efectivo futuros que genera un proyecto y

comparar esta equivalencia con el desembolso inicial

Cuando el VAN es mayor a cero, la inversién produciria ganancias por encima de la

rentabilidad exigida y el proyecto esta en condiciones de aceptarse.

Si el VAN es menor a cero, la inversién produciria pérdidas por debajo de la rentabilidad

exigida, el proyecto deberia rechazarse.

Si el VAN es igual a cero, La inversidn no produciria ni ganancias ni pérdidas, Dado que el
proyecto no agrega valor monetario por encima de la rentabilidad exigida , la decisién
deberia basarse en otros criterios, como la obtencién de un mejor posicionamiento en el

mercado u otros factores

Ventajas
*  Sucdlculo sélo requiere de operaciones simples.
* Contabiliza la variacién del "valor del dinero" en el tiempo (inflacion).

* Suusoy entendimiento es extendido
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Tasa interna de Retorno (TIR)

VAN
{vator
Actual
Neto)

TIR (Tasa Interna de Retorno)

Inversién

Taza de
VAN =0 “» descuente

TR

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion es el
promedio de los rendimientos futuros esperados de dicha inversién, y que implica
por cierto el supuesto de una oportunidad para "reinvertir". En términos simples,
diversos autores la conceptualizan como la tasa de descuento con la que el valor

actual neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a cero.

Con este indice se definird que proyecto es el que tiene mayor tasa de retorno. ; no

da un monto en pesos sino la tasa de rentabilidad que genera el proyecto.

Actualiza al momento en que se realiza la inversion inicial, cada uno de los flujos
netos que genera el proyecto en cada uno de los periodos de duracién. A la suma de

los flujos se le resta la Inversion inicial y su resultado debe ser cero (0)

El VAN mide la rentabilidad en $, el TIR mide la rentabilidad en un tanto por

ciento."
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Recomendaciones para redactar un Plan de negocios

Algunos consejos de los autores Haiam/Olander que recomiendan en su “Guia del

emprendedor”

- Ser conciso utilizar oraciones claras y cortas.

- Utilizar un lenguaje activo y positivo, sin ambigliedades.

- Ser sélido y veraz en la informacién que vuelca

- Adjuntar documentaciéon que avale la veracidad de las cifras y las certezas
expuestas.

- No omitir pasos

- Ofrecer proyecciones, es decir si se vende x cantidad que se espera a futuro.

- Analizar pros y contras, estableciendo al menos tres escenarios, uno normal otro
optimista y otro pesimista.

- Relacionar cada paso con los anteriores

- Describir como se aplicara cada paso

- Averiguar marco normativo, legal, provisional, impositivo, bromatolégico

- Ser prolijo, la primera impresion es la que cuenta y es dificil revertir una mala

primera vez.

Obstaculos segun Rhonda Abrams citado en la guia del emprendedor de Hiam/Olander

- No entender a los compradores, ni lo que quieren comprar
- No entender la competencia

- Hacer una estimacién inadecuada de ingresos y egresos

- Sobrestimar el mercado

- No planificar la organizacién y su control

- Sobrestimar las ganancias

- Concentrar todos las tareas en una sola persona
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Hasta ahora se ha tratado el Plan de Negocios como una herramienta fundamental tanto
para el incio de una empresa como sus siguientes momentos. Pero no se debe dejar de
lado el Plan de Marketing, que colabora con la consecucién de los objetivos generales
de la empresa y forma parte de la filosofia de la misma, centrando su propdsito en dar

mas valor a los clientes.
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Sus objetivos estan relacionados estrictamente con el mercado, como por ejemplo:
captacion de nuevos clientes, creaciéon de marca, fidelizacion de clientes, aumento de la
facturacion o el incremento de la participacion en el mercado, insertar otros productos,

diversificar, innovar, etc.’

El plan de marketing también consigue crear compromisos reales por parte del
departamento de marketing y comercial, a través de la fijacién de objetivos. Ademas de

ayudar, a motivar al equipo para su correcto cumplimiento.

Otro de los principales motivos para su realizacion, es el poder de unir y crear equipo, ya
que tiene un gran caracter colaborativo y participativo. La necesidad de un equipo que
asuma el compromiso en pos de la empresa y en pos de trabajar todos por un mismo
objetivo es vital a la hora de encarar cualquier accion, el resultado de la suma de las
partes siempre es superador al trabajo individual con el aporte y compromiso de cada

uno.

Ademas el plan de marketing con su visién a largo plazo, marca un camino a seguir, que

sirve de guia para toda la empresa.

Por ultimo, el plan de marketing, como todo documento de planificacién, gracias a sus
guias de actuacion, ayuda a prevenir posibles errores. Asimismo, si surgen imprevistos,
Podran ser llevados adelante con mayor soltura y evitando improvisaciones optimizando

costos, recursos y tiempo.

En definitiva, el plan de marketing, deberia ser un documento de obligada realizacién
para todas las empresas, donde el tamafo o el sector al que pertenecen, deberian dejar
de ser excusas para no realizarlo. Ya que, aunque no quieran o lo ignoren, todas
empresas hacen marketing, y es preferible realizarlo de forma ordenada, sistematica y

estructurada, para dejar los menores elementos posibles al azar.”

31



De acuerdo a lo que establece Roberto Espinoza en su blog"! El plan de marketing es
una herramienta vital y necesaria para toda empresa que intente tener éxito en estos
tiempos. En los tiempos que corren la incertidumbre es muy alta y el entorno altamente
competitivo y dindmico, donde la empresa debe afrontar continuamente nuevos retos;
quien no se aggiorna o se adecua a estos cambios queda rezagado y fuera del mercado.
Sin duda, la globalizacién de mercados, internet, la inestabilidad econdémica y un
continuo desarrollo y avance tecnolégico producen una serie de cambios que
determinan el éxito de toda empresa. La adaptacion de las empresas a este nuevo
paradigma no puede ser improvisada y librada al azar lo que hace mas que necesario
elaborar un plan de marketing que permita anticiparse y afrontar los cambios del

entorno.

El plan de marketing se puede definir como la elaboracién de un documento escrito que
esta compuesto por la descripcién de la situacion actual, el andlisis de dicha situacién, el
establecimiento de objetivos de marketing, la definiciéon de estrategias de marketing y

los programas de accion.

Pero el plan de marketing no tiene sentido sin un plan de negocioy al contrario

exactamente igual“

Cualquier plan de marketing tiene que ser parte del Plan de Negocios de la empresa.
Debe ser una herramienta que de soporte al plan de negocio y que esté alineado con la

estrategia global, para poder tener una coherencia y dirigirse al mismo objetivo.

Ahora bien, como se diferencian y complementan ambos? * Mientras que el plan de
negocio provee una vision general de la compania que incluye los aspectos de personal,
instalaciones, operaciones, financiero... el plan de marketing se fija en las acciones
necesarias para alcanzar los objetivos de venta, no solo para vender mas sino que tiene
que ver con cOmMo generar mayores ingresos, precios, no sélo lo que el cliente estd
dispuesto a comprar, sino el valor que les otorga y qué lugar ocupa en sus mentes, sus

mercados objetivos, su posicionamiento, trafico...
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El plan de negocio es una herramienta que se suele utilizar principalmente en negocios
en fases iniciales, como se ha visto anteriormente, en él se define a la empresa para
darla luego a conocer tanto a nivel interno como externo para obtener financiamiento o
buscar un lugar entre los proveedores; aquella idea en la mente de un par de socios a los
cuales un dia se les gener6 al inquietud de comenzar a ganar dinero a partir de un
sueno, se materializa en un Plan de negocios, pero luego no debe dejarse de lado y ser
utilizado y revisado todas las companias independientemente de la fase en la que se

encuentren.

En este Plan de Negocios se define si el negocio es viable o qué necesita para girar hacia
una estrategia viable, qué necesidades financieras se necesitan conseguir, dénde aplicar
los recursos, horizonte temporal para llegar a los objetivos y todos los detalles
necesarios para la implementacién. Sienta la base como respaldo para sostener lo que se

posee y obtener lo que escasea o falta.

En cambio, el plan de marketing define y marca a la vez que indica las acciones a tomar
para conseguir los clientes que han sido considerados como publico objetivo, tanto en
tipologia como en cantidad. Nos indica el plan para conseguirlo, anuncios, SEO, social

media, ferias....

Por tanto el plan de marketing es una herramienta clave en el plan de negocio y necesita

una investigacion y conocimiento constante de la industria en la que se encuentra.

Por tanto, ambos planes tienen que ser interdependientes y estar en continua
conexion. Cualquier cambio que se realice en uno de ellos, tendra un efecto directo en

el otro.

;Qué necesita el plan de negocio del plan de marketing?*

- Laestrategia de marketing y el

- plan de accion.
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En la estrategia de marketing es fundamental definir los objetivos que se necesitan
alcanzar con los recursos disponibles para marketing. Esta estrategia debe estar incluida

en los objetivos de negocio globales de la compafia. Por eso la interdependencia.

El plan de accién debe indicar los pasos y acciones que se van a realizar para llevar
acabo la consecuciéon de los objetivos. Es la aplicacion del plan después de haber
pensado en cdmo hacerlo. No tiene sentido salir a ejecutar acciones como un pollo sin
cabeza. Esa sera la diferencia entre utilizar los recursos de un modo eficiente y saber

aprovecharlos sin malgastarlos.

Aun cuando sea mas que claro se siguen cayendo en errores facilmente evitables y que

casi siempre vienen causados por centrarse en los objetivos directos.

Principales errores que se cometen por cada una de las partes:

e Conocer los objetivos estratégicos de la empresa.
Se suele caer en el error de disefiar un plan de marketing que nada tiene que ver
con los objetivos generales de la empresa. No todas las empresas quieren vender
mas. Algunas quieren vender mejor, con mas margen, posicionarse en un
mercado, en unos precios, volumen. Clave conocer estos objetivos para reflejarlo

en el plan de Marketing.

e Conocer los recursos disponibles para desarrollar el plan de marketing.- Llevar a
cabo un plan de accion de marketing tiene que hacerse con los recursos
disponibles. No todas las empresas pueden patrocinar un equipo de fiutbol. La

mayoria tenemos que hacer magia con los presupuestos con los que dispone.
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Suelen caer en que el plan de marketing bueno es el que vende mas.- Hay que
cuidar el producto. Vigilar el rango de precios que quiero posicionar, la imagen de
marca que quiero dar, la eficiencia de recursos. Esto se soluciona con el primer
punto, conocer los objetivos globales.

Muy centrados en la inversion y financiacion necesaria sin conocer bien la cuenta
de resultados.- A veces se plantea el crecimiento o las necesidades de la empresa
desde un punto de vista de operaciones, instalaciones, ahorro de costes, pero nos
olvidamos que las ventas no llegan solas. Hay que buscarlas y para esoes
necesario el plan de marketing.

Las ventas se estiman asignando crecimientos estimados de manera “intuitiva”.
Llas proyecciones financieras se estiman suponiendo que se va a crecer un 10%
anual o se tendrd una cuota de mercado del 30% o hipétesis de partidas similares y
que siempre acaban resultando erroneas.
Se hace necesario investigar el mercado, la competencia, los precios que se
manejan y hacer una estimacién razonada.

La asignacion al marketing es un porcentaje sobre ventas. No se puede decir que
tenemos una asignacién del un % sobre ventas, sin mas. Hay una estrategia
global, una estrategia de marketing y finalmente un plan de accién de cémo
actuar. Ese plan de accién habrd que cuantificarlo y ese serd el presupuesto.
Hacerlo de la manera mas detallada posible y cefirnos al presupuesto tanto como

se pueda.

Por ultimo se enumeran brevemente las Fases del Plan de Marketing:

Describir la situacion

Describir tanto la situacion interna como la externa.
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En la descripcion de la situacion actual externa se describen aquellos factores que son
externos y por tanto incontrolables por la empresa pero que afectan directamente a su

desarrollo.

-Entorno general: informacién relacionada con datos econémicos, sociales, tecnoldgicos,

politicos, culturales, medioambientales...

-Entorno sectorial: grado de dificultad de entrada de nuevos competidores, analisis de

proveedores clave, obtener informacién detalla sobre gustos intereses de los clientes.

-Entorno competitivo: hemos de realizar un estudio detallado sobre nuestros principales

competidores.

-Mercado: en este apartado hemos de incluir informacién sobre la evolucién y tendencia

de nuestro mercado (productos, segmentos, precios...)

En la descripcidn de la situacidén actual interna se deben detallar informacion relevante
sobre: produccién, finanzas, marketing, clientes y recursos humanos de nuestra

empresa.

Aqui se define la situacion actual de la empresa, en qué posiciéon se encuentra hacia el

exterior y con que cuenta para hacerle frente.

e Fijacion de Objetivos

-Los objetivos tienen que ser adecuados y coherentes, de nada sirve fijar unos objetivos

inalcanzables.
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-Los objetivos tienen que estar definidos claramente para que no puedan inducir a

ninguna clase de error.

-Definidos de una forma concreta. Objetivos especificos por unidades de negocio, zonas

geogréficas, productos, etc.

-Es necesario marcar plazos para su consecucién, esto ayudara a motivar su

cumplimiento.

e Estrategias de Marketing
Como se van a conseguir los objetivos que se han planteado en la etapa anterior.
- Estrategia de cartera
- Estrategia de segmentacion
- Estrategia de posicionamiento

- Marketing MIX.

e Plan de acciéon

Esta parte tactica del plan es la que ayuda a llevar a cabo las estrategias de marketing

para cumplir con los objetivos fijados.

- Acciones sobre productos
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- Acciones sobre precios

- Acciones sobre comunicacion

e Supervision

Las reuniones periddicas, el cuadro de mandoy los KPIs suelen ser las medidas mas

utilizadas para la supervisiéon. De nada sirve un plan de marketing si se supervisamos su

implementacién y no se corrigen los imprevistos que puedan surgir.

iApuntes de la catedra Plan de Negocio, materia que he dictado en Ott College. Autoria Cdr. Médnica
Williams directora Depto. de Administracién del instituto Mencionado (2013)

" Hiam Alexander y Olander Karen Manual dem emprendedor (1996) Prentince Hall Hisponoamericana
México

"El Plan de negocios Irma Ramirez y Victor Zamora. Editorial Osmar Buyatti Cap 5

" Estudio de viabilidad. Victor Zamora Susaba Hernande . Editorial Osmar Buyatti

¥ http://www.puromarketing.com

" http://www.puromarketing.com

" http://robertoespinosa.es

http://masterdemarketingdigital.es

" http://masterdemarketingdigital.es

* http://masterdemarketingdigital.es

viii
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