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1. INTRODUCCION

E1 establecimiento de un nuevo negocio o empresa, es en realidad la parte
final de un procesc de anadlisis bastante largo, lleno de elementos de
retroalimentacion y a través del cuel el futuro empresario logra un

conocimiento detallado de 1a empresa en todas sus facetas.

El proceso de analisis implica una serie de etapas, durante cade una de las
cusles los diversos elementos y vqriobles son preparados Y examinados con
el fin especifico de decidir si se continda o no a la proxima etapa y/o si se
introducen modificaciones en el proyecto o negocio en consideracion. Por
esta razon la planeacion de un proyecto de inversion especifica sobre los
distintos componentes, informacion que es recogide y presentada en una
serie de estudios y documentos que se resumen en uno final que
denominaremos PLAN DE NEGOCIO (que en muchas ocasiones se denomina
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD) y que serd la base para nuestras decisiones

sobre 1a puesta o no en marcha, del negocio o empresa en consideracion.




Todas las etapas que vamos a mencionar son basicas en el proceso de
analisis, pero dependiendo del tipo del negocio, de la disponibilidad de
recursos y del tiempo disponible, los niveles de detalle, precision y
presentacion de informacion y del plen de negocio varian y pueden
inclusive no existir formalidad alguna en este Ultimo. Yamos & discutir al
final las ventajos que provee el proceso formol de analisis y a rcomendar

que tratemos de trabajar en dicho sentido.

La division que vemos a realizer en etapas y actividedes se formula con
propositos educativos, pero se debe tener la suficiente claridad mental e
iniciativa pars adapter y modificar el esquema de acuerdo & las
necesidades especificas del proyecto y entender que cada proyecto es
dieferente y que su tratamiento debe ser individualizado. Igualmente se
debe tener claridad en el hecho de que sunque el esquema presente
actividedes en forma secuencial, muchas d ellas se pueden hacer en forms
paralela y que en algunos casos puede ser necesario m,odificar la
secuencia propuesta. El cuadro no incluye las posibles retroalimentaciones
y variaciones que se pueden dar, pues las opciones son multiples y no son

normalizablses.

Les grandes etapas del proceso son:
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Realice el Anélisis Administrativo
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Realice el Analisia Social

Es el
Anélisis Social
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Prepare el Plan de Negocio

|

Evalue Estratégias y Datos
del Plan de Negocio

Es el
Plan de negocio

Favorable?

Inicie busqueda de financiacion
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2. CONCEPTOS BASICOS

La mitologia del proceso empresrial y el brillo del éxito empresarial, no
deben en ningun momento lanzarnos en una cerrera ciege y riesgosa. ks
necesario que la decision empresarial sea solida Yy que se tenga una
estrategia para el manejo del nuevo negocio. Debemos recordar que todo
inversionista profesionsal busce oportunidades que tengen tres atributos

basicos:

1. Un excelente producto o servicio.

2. Un excelente grupo humano en lo técnico y en 1o administrativo.

3. Un Plan de Negocio detallado y comprensivo que establezca la
naturalezs del neqocio propuesto, las formas de operaciones, los
requerimientos de recursos, los potenciales resultados y las

estrategias para logrario..

Recordemos que toda activided empresarial comparte un punto de inicio: El
desarrollo de un concepto de negocio. Esta etapa es critica y es basico que
analicemos si la idea puede o no llevarse a la realidad y si hay o no un

mercado para ese producto o servicio.

Recordemos también que el proceso empresarial, es un proceso de altisimo
contenido humano donde el hombre se juega el todo de si: Sus recursos, sus

idess, sus ambiciones, su tiempo, etc. Esto exige claridsd y calidad en el
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grupo humano vinculado a la empresa.

E1 Plan de Negocio es un documento escrito, preparado por el empresario
{(sin excluir la potencial colaboracién de otros) para su empresa en un
momento especifico de tiempo que descrie en forma comprensiva cuastro

grandes preguntas:

. Qué es el negocio?
2. Quién dirigira el negocio?
3. Por qué sera éxitoso?
4. Cémo se va & lograr ese éxito?

5. Qué recursos se requieren?

Es el mecanismo de darle al negocio una identidad, una vide propia. Es un
enunciado preciso y claro de propdsitos, es ver oportunidad para transferir
los pensemientos, ideas y conceptos a un pepel y sobre todo es une

expresion de su visién empresarial. Es un mecanismo de Yenta de su ides.
El Plan de Negocio debe ser un documento conciso, leible y muy bien
escrito, que debe anticipar los aspectos favorables y desfavorables. Debe
ser un documento serio y evaluativo, no promocional.

3. RAZONES PARA EL PLAN DE NEGOCIOD

E1 Plan de Negocio se prepara por dos razones basicas en funci6n de su uso.
INTERNAS Y EXTERNAS:
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a) INTERNAS:

Evaluacion real del potencial del negocio.

2. Establecimiento de un plan de accidn para todas las areas de la

organizacion.

3. Determinacion de las variables més signiticativas en las veriables

del proyecto y por tanto de las variables a controlar.
4. Posibilidad de detectar fallas fatales.

S. Posibilidad de analizar varios escenarios.

6. Posibilided de explicar, justificar, evaluar y proyecter sus

supuestos.

7. Reduccion del riesgo.

8. Mejorar draméticomente sus chances de éxito estratégico y tactico.

9. Formulacién de un plan estratégico y de une serie de metas que

permitan evaluar el desarrollo del plan estratégico.

Determinacion de 1as necesidades de recursos fisicos, financieros y

humanos.
Generacidn del primer presupuesto.

Mecanismo de conocimiento de todas las facetas del negocio.
b) EXTERNAS:
Para conseguir los recursos financieros del proyecto.

2. Para conseguir compraderos y/o proveedores.

3. Para conocer el sector en el cual se va a desenvolver el negocio.
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4.ERRORES MAS FRECUENTES EN LA ELABORACION DEL PLAN DE
NEGOCIO

En el proceso de establecimiento de todo negocio y en 18 elaboracion de

todo plan de negocio se cometen algunos errores:

8.

a 0

Creer que todo producto o servicio tecnoldgicamente importante es
mercadeable y puede der origen a un negocio factible.

Creer que todo lo que se requiere para que un negocio arranque y sea
exitoso es tener dinero.

Enamorarse del negocio y cegarse ante sus deficiencias.

Introducir simultanesmente muchos productos/servicios.

No tener claridad en el grupo admnistrativo.

Estimar las ventas a partir de la capacidad de produccion de los
equipos.

Fallas en el analisis y el entendimiento del mercado. No se sabe
quien es el cliente, porque compra, quien es la competencia.

intento de vender una tecnologia mas que una oportunidad de negocio.
Falte de evaluacion real de consumos y productividad lo cual lleva a
sub-estimacion de l1os costos.

Olvido o sub-estimacion del capital de trabajo.

Falta de analisis de la liquidez del negocio.

Estimacion errada de la fraccion de mercado a captar y del proceso
de venta.

Mantener la idea de que el negocio sdlo es importante pera uno si uno
estd solo o en mayoria.

Tratar de ocultar 1as partes débiles del negocio.
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Creer que las hojas electranicas son la salvacion y producen un plan
de negocio articulado.

0. Hacer enunciados ambiguos o vagos.

p. Describir 1a tecnologia en forma inintelegibie.

q. Tener gente incognita en el negocio.

r.  Escribir un documento muy extenso y poco preciso.

s.  Suponer nimeros sin razén y no evsluar el efecto del supuesto.

t.  Ajustar para que cuadre.

u.  Creer que ese trabajo sdlo sirve para conseguir el dinero.

v. Creer que es un elemento més de 1a biblioteca.
5. RESUMEN EJECUTIVO

Hay una gran diferencia entre un escrito y un plan de negocios generador, y
la primera seflal se percibe en el resumen ejecutivo. Todo financista,
socio, inversionista, proveedor, lo primero que mira es el resumen
ejecutivo y en ese sentido, & es el semaforo: si estd bien escrito, es
motivante y clero, el plan de negocio se leerd y se revisars; si no lo es

cuando mas el plan de negocio se ojeara.

El resumen del plan de negocio debe indicar clara, breve y precisamente en
que consiste el negocio, a que mercado estd dirigdo, que recursos
financieros requiere, como seran usados, cual seré el retorno para los
inversionistas, como se va a penetrar el mercado, que fortalezas tiene el
grupo administrativo y cuales serén los beneficios para el inversionista o

proveedor.
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El inversionista o el financista espera que usted 1o convenza de que tiene
uns oportunidad sdlida y real de negocio, que usted fienen el talento
empresarial y administrativo para explotar 1a oportunidad, que usted tiene
un plan sélido, racional y coherente y creible para hacerlo, y sobre todo que
el negocio produce suficientes recursos para cancelar obligaciones y dejar

un buen excedente para todos.

6. CONTENIDO BASICO

Los copitulos basicos de un Plan de Negocio se indican a continuacién se
debe recordar que cada plan de negocio es una entidad y por lo tanto el
detalle, 1a profundidad de cada tema va a cambiar.

Resumen Ejecutivo

Andlisis del sector y de 1a Compsiiia.

Productos y servicios a ofrecer.

Evaluacidon del Mercado.

Estrotegia de Mercado.
- Aspectos Tecnoldgicos.
- Plan de Manufactura y Operacion.
- Grupo Administrativo.

Aspectos Econdmicos.

- Aspectos Financieros.
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7. EVALUACION

El empresario, tiene que tener conviccion sobre su idea, pero no se debe
cegar a los signos negativos que pueden surgir alrededor del negocio. Es
necesario estar listo y dispuesto a recibir con beneficio de inventario, las
criticas, comentarios y recomendaciones gue se nos hagan la decisidn final

es de cada uno de nosostros, pero para esa decisién debemaos:

a. Escuchar cuidadosamente las criticas. Pedir que las precisen y que
de ser posible nos den ideas para solucionarios.

b. Pese 10s argumentos cuidadosamente y decida si 1os cambios sugeridos
son apropiados.

C. Revise su plan de negocio y analize si esté siendo realista u optimista.

d. Haga los cambios que su razdn le indique y no lo que su corazén le

sugiera.
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