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INTRODUCCION

El objetivo de esta guia es ayudarte a plasmar tu negocio en forma organizada y sistematica,
invitandote a la definicién, andlisis y reflexion de los aspectos clave que hacen a tu propuesta
atractiva, consistente y viable.

Es importante que plasmes aqui toda la informacién que cuentas respecto a tu
emprendimiento, identificando ademds las fuentes de esa informacién. iDe dénde viene el
conocimiento? ¢Es porque trabajaste en el sector, porque estuviste buscando informacién en
internet, porque consumes ese producto, porque consultaste a potenciales clientes u otras?

El proceso de confeccidn de este documento te permitird ordenar tus ideas e informacion, y
probablemente, a encontrar alguna inconsistencia o por lo menos alguna oportunidad de
mejora. Para ello es importante que le dediques el tiempo necesario, tanto para la
investigacion como para la reflexién, y que abordes esta tarea con una mente abierta y flexible
para descubrir y aceptar la perspectiva del mercado.

Como resultado del proceso esperamos que identifiques los supuestos en los que aun se basa
tu oportunidad de negocio y aquellos que ya han sido validados en el mercado. Este ejercicio
de conceptualizacién de tu proyecto y sus elementos estratégicos te ayudara a estar mejor
preparado para seguir validando tu idea en el mercado y poder tomar decisiones rapidas
cuando la realidad no se comporte igual a lo pensado. Cuanto mas se trabaje antes de salir al
mercado, mejor sera el resultado de tu operacién empresarial. Este ejercicio te ayudara
ademas a incorporar un sistema de pensamiento que aplicards luego como empresario- el
pensamiento estratégico- ante un entorno que se encontrara en permanente cambio.

Es fundamental que te permitas el ejercicio de cuestionar todos los aspectos centrales de tu
proyecto y prestar atencion especialmente a aquellos indicios que vayan en contra de tus
supuestos iniciales. Hay que dejar que sean otros (el mercado) quienes argumenten a favor o
en contra de cada suposiciéon. De esta forma estaras contribuyendo a reducir los riesgos
implicitos en todo emprendimiento y aumentar las posibilidades de éxito.

Ten presente que habra otros buscando a los mismos clientes que tu, procurando mejorar sus
habilidades, sus productos y sus costos en forma continua. TU deberas tener siempre una
buena respuesta a las preguntas: “éPor qué los clientes deberian comprarme a mi y no a
alguno de mis competidores? y ées esta la mejor propuesta posible para atender a los clientes
definidos?”. Recuerda que no todos los clientes buscan lo mismo, debes enfocarte a lo que tus
clientes prefieren y nunca perder de vista que todo atributo que agregues tiene un costo
asociado y por lo tanto, solo incluye los que aporten valor para tus clientes.

Cualquier consulta no dejes de consultarnos!
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1. EL EMPRENDEDOR

1.1 Antecedentes

Realiza un breve resumen de tu educacién y experiencia laboral vinculadas al emprendimiento,
y menciona si has tenido experiencia empresarial previa.

1.2 Situacion actual y objetivos personales
Explica brevemente tu situacién laboral (si estds trabajando, donde e ingresos aproximados

mensuales), si estds estudiando y cudl es tu disponibilidad de tiempo en caso de iniciar el
asesoramiento en la planificacién del negocio.

Define cudles son tus objetivos econdmicos con este proyecto y cémo vas a organizarte para
llevarlo adelante (en forma exclusiva, paralelamente a otras actividades, etc.).

2. LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO Y LA PROPUESTA DE VALOR

Describe detalladamente tu idea de negocio

e (Qué valor diferencial aporta tu proyecto a tus clientes respecto a la oferta existente?
¢Qué problemas les resuelve?

e (Cuales son los productos o servicios que ofreceras a tus clientes objetivo? En caso de
tener distintos tipos de cliente identifica la oferta definida para cada uno con sus
principales caracteristicas.

e (Qué caracteristicas técnicas tendra el producto/servicio? ¢Qué presentacion?

e iComo te propones que sea percibido por el publico (posicionamiento deseado)?

e (COmo surgid laidea del negocio?
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3. LOS SEGMENTOS DE CLIENTES
e (A qué tipo de clientes estara dirigida tu propuesta? ¢Cémo los describirias en
términos de ubicacién geografica, sexo, edad, capacidad econdmica, cantidad,
preferencias, estilo de vida?
e (Por qué te parece que ellos elegiran tu propuesta?
e (Por qué te parece atractivo ese grupo de clientes potenciales?
e (COmo podrias llegar a ellos?
4. EL SECTORY LOS COMPETIDORES
4.1 Descripcion general del sector y los competidores

e (CAmo describirias el sector en el que operard tu negocio?

e (Cuales son tus competidores en sentido estricto y en sentido amplio?

e Por favor, completa el cuadro de analisis de competidores que incluimos en la pagina
siguiente.

1 . .z . Yo .
A continuacion detallamos una “bateria genérica de preguntas” que pueden ayudarte a reflexionar sobre el sector
y a describirlo. No esperamos que en esta instancia conozcas la respuesta a todas ellas.

¢Como es el sector en el que ingresaria tu nuevo negocio?

éConoces quiénes son los lideres de mercado?

¢éTienes una idea del volumen que se comercializa en éI?

¢Es un mercado que crece o se encuentra estacionado?

¢éSe aplica alguna tecnologia especifica?

¢Cuenta con una legislacién especial?

éCuantos intermediarios hay entre el productor y el consumidor final?
éSabes con qué margen marca cada uno de los intermediarios de la cadena?
¢Detectaste algun tipo de barrera para ingresar al sector? ¢Y para salir de élI?
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e (¢Como sabes todo lo que mencionas sobre el sector y los competidores?

e ¢Hay algun otro elemento que te parezca relevante para describir el sector?

4.2 Ventana de oportunidad

e (Cuales son las principales fortalezas de tu idea de negocio y qué tan importantes son
respecto a las de tus competidores?

e (Cuales son tus principales debilidades y que tan importantes son en comparacion con
las de tus competidores?

e (CAmo piensas neutralizar esas debilidades y que tiempo y acciones te tomaran?

e (Cuales son las oportunidades mas atractivas para el emprendimiento? ¢Por qué?

e (Coincide alguna de las oportunidades que identificaste con una fortaleza tuya o de tu
emprendimiento?

e (Cuales son las mayores amenazas para tu emprendimiento, cdmo impactarian y cual
es su probabilidad de ocurrencia?

e ¢De qué modo podrias hacerle frente a esas amenazas?

Factores Clave de Exito

En base a todo lo que has investigado y concluido en la pagina anterior, identifica los cinco
puntos que a tu juicio una empresa en este mercado deberia cumplir para ser exitosa.
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5. CANALES DE COMUNICACION Y CONTACTO CON LOS CLIENTES

e (Como los clientes se enterardn de tus productos, que medios utilizaras para
contactarlos y por qué?

e (Cual serd tu sistema de ventas para captar clientes?

e (Cdmo podran tus clientes acceder a tu producto (comercializacidn y entrega)?

e (Por qué pensaste en ese sistema (desde el punto de vista del cliente, el costo, etc.)?

e (COmo impacta en el precio de venta de tus productos y en el precio final a los
consumidores los canales de comercializacién seleccionados?

6. RELACIONES CON LOS CLIENTES

e (Qué tipo de relacion/atencion le brindaras a tus clientes previo, durante y post
compra?

e (CAmo quieres que sea percibido el tipo de servicio por el usuario?

e (Como se vincula el tipo de relacién definida con el cliente con el resto del modelo de
negocio?

7. GENERACION DE INGRESOS

e (Cudles seran las fuentes de ingreso del emprendimiento (transacciones,
suscripciones, licencias, alquiler, publicidad, etc.)?

e (iCon qué frecuencia te podrd comprar un mismo cliente? Es decir, ése trata de un bien
de consumo (alta frecuencia de compra) o de un bien duradero (baja frecuencia de
compra)?
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e En funcion de lo anterior, estima el volumen de ventas mensuales (cantidades fisicas)
de tu/s producto/s para el primer afio (en caso de tener muchos productos diferente
agrupalos en categorias). Si el emprendimiento se encuentra ya en funcionamiento,
entonces incluye las unidades vendidas en el dltimo afo.

Demanda de mi producto en unidades fisicas mensuales

Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 “;I;s “ﬁs “::s

Producto 1

Producto 2

Producto 3

e (Cudl fue el proceso de analisis realizado para hacer la estimacion?

e (Cuadles seran los precios de tus productos (o promedio de categorias principales de
productos)? ¢En base a qué criterios los fijaste?

Producto 1

Producto 2

Producto 3

e (Tienes previstas promociones, en qué momentos y cdmo afecta al precio de venta?

e En funcién del volumen de ventas y los precios mencionados anteriormente (sin IVA en
caso que corresponda), completa el siguiente cuadro:

Ingresos brutos mensuales (cantidades * precio de venta)

Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 N;:s Mlis MI:S

Producto

Producto 3



e ¢Cuales seran las formas de pago que aceptard tu empresa? éImplican un desfasaje
entre el momento en que se concreta la venta y el cobro de la misma? En caso
afirmativo indicar cuantos dias.

8. ACTIVIDADES PRINCIPALES

e (Qué actividades estratégicas identificas como necesarias para poder entregar
la propuesta de valor a tus clientes? (Produccidon, distribucion, ventas,
seguimiento de ventas)

e Describe el proceso de produccién.

® (Cudl sera la capacidad de produccion (volumen méaximo de produccién posible)? En
caso que el proyecto se estructure en etapas, indicar capacidad para cada una de ellas
y qué cambios se harian para avanzar de una a otra.

e (Ya sabes la forma juridica que sera conveniente para tu emprendimiento? ¢Cual es?
¢Qué ventajas y desventajas tiene? ¢ Qué dudas te plantea este tema?

e (Bajo qué régimen tributario formalizards tu emprendimiento?

e (Serad necesario que realices tramites de registros, habilitaciones, patentes, u otros
permisos para la produccidén y/o comercializacién de tu producto? ¢{Donde deberds
hacerlo? ¢Cudnto demora el tramite hasta que puedas comenzar la produccidén y la
comercializacion?

9. RECURSOS CLAVE

9.1 Recursos humanos
e Define las posiciones necesarias para llevar adelante las actividades identificadas en el
punto anterior (si el emprendimiento se hara en etapas, identificalas en funcion de las

mismas). En caso de ya tener definidos a los responsables identificar quienes seran.

e Calcula tus costos mensuales de personal para el primer afio de actividad®.

2 Investiga los niveles salariales que determina el Consejo de Salarios respectivo, asi como aquellos que pagan tus
competidores. Ten en cuenta que si pagas remuneraciones menores a las de mercado, tus empleados tendran
mayor propensién a cambiar de trabajo y eso implica costos para tu empresa. Si pagas sueldos mayores a los de
mercado, pierdes competitividad o rentabilidad. Por lo tanto, este “termémetro” de mercado debe ser utilizado de
manera sistemdtica.



9.2 Insumos

e (Cudles son los insumos necesarios para la produccién?

e Completa el siguiente cuadro:

Proveedor 6T Calidad Cant.min. (SRS lasales
Producto de entrega pago

9.3 Infraestructura e inversiones necesarias

Donde se ubicara el emprendimiento

e Describe qué inversiones y gastos deberas realizar para poner en funcionamiento tu
emprendimiento. Clasificalos segin sean acondicionamiento del local, instalaciones y
equipos, utiles y herramientas y otros.

e iQué costo tiene cada una de ellas? ¢ Dispones de las mismas? ¢De cuales?

e (Calcula el total de la inversion fija requerida

e (De cudanto dinero dispones? ¢ Tienes ya pensado a qué o a quién vas a recurrir para lo
gue pueda faltarte?



10. COSTOS

e Calcula el costo variable por producto o principales categorias.

e En funcidn de las ventas mensuales, ¢ Cudl seria el costo variable total mensual para el
primer afio?

Costos Variables (costo unitario * cantidades vendidas)

Mes Mes Mes
10 11 12

Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6b Mes7 Mes8 Mes9

Producto 1

Producto 2

Producto 3

e Estima los gastos generales (luz, teléfono, internet, alquileres, publicidad, recursos
humanos no asociados a produccién, impuestos, etc.)

Costos Fijos

Promedio

Mensual Total Ao 1

Energia, agua
telefonia

Sueldos Nominales

Aportes Patronales

Aguinaldo, licencia y
salario vacacional

Gastos de distribucion

Gastos de
mantenimiento
(Vehiculos, equipos y
local)

Gastos de marketing

Seguros
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e (Precisaras un préstamo? En caso afirmativo, estima los costos financieros.

e Haz una primer cuenta de resultados de tu emprendimiento en base a los datos del

Resultado

IR Total Ao 1
Mensual

ano1

1. VENTAS

2. COSTOS VARIABLES

RESULTADO BRUTO (1-2)

3. COSTOS FlJOS

4. COSTOS
FINANCIEROS

RESULTADO NETO
(Bruto- 3-4)

11. ESTADO DE DESARROLLO

¢Estas actualmente desarrollando alguna actividad vinculada al emprendimiento? Detalla las
actividades ya realizadas, el grado de desarrollo del producto y cuales son las fases aun no
cumplidas, quiénes las llevarian a cabo, cuando, con qué costo y cudl es el momento en que
prevés contar con el emprendimiento en funcionamiento.



