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Resumen

El Programa Primer Emprendimiento pretende captar °

desarrollar a jévenes con actitud emprendedora.

La intensa competencia que e vive en la actualidad, y los
cambios que son cada vez mayores, provoca en el nuevo empresat
la necesidad de conocer su negocio y las practicas de gestion que
diferenciaran de sus competidores, creando verdaderas ventaja
competitivas.

En este sentid, el Manual de Capacitacion para Primeros
Emprendedores pretende ofrecer herramientas que ayuden al jove
en la gestion de negocios, que lo ayudaran no solo en la formulacid
de su propio proyecto, sino también a dirigir su empresa, de maner

de alcanzarsus deseos.
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Introduccién O

Uno de los objetivos fundamentales del Programa Primer Emprendimiento, se centra en la generacién de nuevos
empresarios para nuestra provincia. El rol que ocuparan estos nuevos emprendedores, no solo beneficia a éste y su grupo
mas cercano, sino que, a través del valor que agregara y el comportamiento de un buen hombre de negocios, se

externalizan hacia toda la Provincia de La Pampa en su conjunto.

Si bien el programa apoya a micro emprendedores, seran estos quienes, a partir de gestiones eficientes, lleven a
buen puerto su negocio y lo conviertan en una pequena o mediana empresa aportando nuevas fuentes de trabajo para la
comunidad.

La intensa competencia que se vive en la actualidad, y los cambios que son cada vez mayores, provoca en el nuevo
empresario la necesidad de conocer su negocio y las practicas de gestion que lo diferenciaran de sus competidores,
creando verdaderas ventajas competitivas.

Debido a las explicaciones arriba mencionadas, surge este manual de capacitacion, para ofrecer al emprendedor
herramientas de gestion que lo ayudaran, no solo a formular un proyecto de inversion, sino que también a dirigir su

emprendimiento, una vez en marcha, para alcanzar los fines deseados.

Conceptos Basicos
¢, Qué es Emprender?

Emprender no sélo es tener una buena idea, sino también identificar si esa idea puede ser una oportunidad. Y sélo
lo sera si se impulsa la creacion; de este hacer florecera una propuesta, y tendra valor cuando alguien este dispuesto a dar

algo por ella.

Un emprendedor tiene como particularidad la conviccién; él mismo es una mezcla de la voluntad de mirar las
oportunidades, de hacer, de convencer, de sentir pasion para disfrutar.

¢, Quién esel emprendedor?

Es la persona que percibe la oportunidad que ofrece el mercado y ha tenido la motivacion, el impulso y la habilidad
de movilizar recursos a fin de ir al encuentro de dicha oportunidad. La imagen se le presenta en forma de Idea, la cual, con

fines practicos, debe plasmarla en un proyecto.

Un proyecto surge como consecuencia de dar respuesta a una idea que busca, ya sea la solucion de un problema,
que por lo general corresponde a la solucion de un problema de terceros, o la forma para aprovechar una oportunidad de

negocio.

¢ Coémo se puede estimular el surgimiento de las Ideas

El primer elemento a considerar para encarar un emprendimiento exitoso esta en lo creativo de la IDEA que le da

origen. Las oportunidades estan en cualquier parte, solo hay que saber buscarlas.

s
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Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada.

Lluvia de ideas

Producto Caracteristicas Necesidad que satisface

Agua sin contaminantes
bacteriologicos para que beba
la familia

Tratada mediante 6smosis Seguridad en el consumo de
inversa la familia

Suave, con proteinas

Agua para tratamiento facial "
nutritivas

Limpieza de cutis

Hidratante, con vitaminas

Aguaorientada a deportistas .
y proteinas

Quita la sed, hidrata y fortalece

Un ejercicio interesante para determinar el produc
incoherentes que parezcan y mediante algun criterio que el emprendedor crea conveniente evaluarlas, a fin de seleccionar
la mejor de ellas. Este ejercicio no solo sirve para determinar un producto inexistente, sino también para mejorar uno que ya

esta en el mercado.

Una vez plasmadas las distintas ideas, es necesario evaluarlas siguiendo algln criterio adecuado. Seleccionada la

idea, se debe justificar su importancia, especificando la necesidad que satisface, y sus principales atributos.

' Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada.

; El agua para consumo familiar es una bebida elaborada con las técnicas mas avanzadas y consistentes en eliminacion de

i microorganismos. Estas técnicas son la ionizacion, 6smosis inversa y rayos UV. Su consumo evita los problemas que acarrea

presenta el producto con una imagen que transmite pureza y frescura. La capacidad del envase se determinara en base a las

preferencias del consumidor.

1

1

1

1

1

1

1

! e ’ . . ’ ~ . .
i el agua de red para la salud del grupo familiar, ademas e s suave y liviana. En el envase esta afiadida una etiqueta donde se
1

1

1

1

1

1

1

Se debe tener presente que el NOMBRE DEL EMPRENDIMIENTO debe tener una correlacion con el tipo de producto
que vamos a producir, ya que es su carta de presentacion, es el reflejo de su imagen, su sello distintivo, por lo tanto debe
por si mismo reflejar la actividad del emprendimiento. Ademas tiene que ser original (la ley asi lo prevé), atractivo (llamativo

y facil de recordar), claro y simple.

Algunos conceptos basicos de las caracteristicas de las empresas
Existen cuatro tipos de sectores, en las que pueden desempenar sus actividades las empresas, ellos son:
e Comercial: Venden un producto idéntico al que fue adquirido.

e Primario: El producto surge de la explotacion de un recurso natural, como la tierra, yacimientos petroleros o

mineros, etc.

e Industrial: El producto resulta de una transformacion de materia prima.

e Servicios: El producto es intangible, no palpable, se pueden distinguir entre los servicios de apoyo a
empresas Y los servicios personales.

s
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Dos factores de suma importancia, que influyerlien [@s decisiones futuras de la empresa son la ubicacion y el
tamano de la misma. La ubicacion permite determinar el medio ambiente cercano a la empresa. El tamano de la planta

influird en la capacidad maxima de produccion que podremos alcanzar.

Ejemplo Planta de Envesdo de Agua Tratada.

ic‘)A l a planta envasadora de agua nho es conveniente .
tconsiderables a ciudades objetivo. o :
Recuerde estas tres palabras: PLANIFICAR, PLANIFICAR Y PLANIFICAR.

Es habitual encontrarse con emprendedores abocados a la produccion, argumentando que es lo que saben hacer y
de buena manera. Esto por supuesto que no estd mal, pero es incompleto. El emprendedor debe comprender que es
necesario planificar lo que va a hacer, entendiendo a ésta como la mejor manera de determinar el camino a seguir y los
métodos de ejecucion en un proyecto. Es pensar para no equivocarse y tener que corregir después, es hacer bien en la
primera vez observando la calidad y cantidad de los recursos necesarios para la ejecucion de la tarea, incluyendo la division,

duracion y concatenacion de las diferentes etapas.
¢Qué es la Mision del emprendimiento?

La identidad del emprendimiento, comienza a gestarse a través de la mision. Esta declara su razon de ser, es el

propdsito o motivo por el cual existe. Determina la linea conductora de las decisiones cotidianas.

Se deben predeterminar caracteristicas que definirdn su existencia, como la calidad, la atencién al cliente y una

filosofia orientada a la mejora continua.
La misién debe contestar tres preguntas basicas:
e Que necesidad satisface el emprendimiento?
e A quiénes se pretende alcanzar?

e Como sera satisfecha la necesidad que se pretende atacar?

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada.

0Sati sf ac(@ue)délafamili@a dQuien) con la elaboracién de agua de alta calidad, mediante el tratamiento con los

mejores procedimientos que garantizan su maxima pureza (Como ) . 6

Para acercar el emprendimiento a la realidad, se deben definir puntos intermedios de la mision, y la forma de

hacerlo es determinando objetivos., como son:
e Asignacion de recursos (con que)
e Asignacion de actividades (como)
e Asignacion de responsabilidades (quien)

e Asignacion de tiempos (cuando)

s
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Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada

Corto plazo: Elaborar el producto con los niveles microbiolégicos deseados y con un envase adecuado. Empezar a distribuirlo

a los supermercados de la ciudad.
Mediano plazo: Distribuirlo en forma directa a consumidores finales sin intermediarios.

Largo plazo: Ser lideres en participacion de mercado y comenzar a distribuirlo en otras provincias. Ampliar la linea de

productos a Oagua saborizadas©é.

¢Qué son las ventajas competitivas?

Las ventajas competitivas son peculiaridades que hacen que un producto sea especial, lo cual garantiza su
insercion en el mercado. Es necesario que el emprendedor determine cuél es su ventaja competitiva real y distintiva (es
decir, aquello que hace su emprendimiento diferente a los demas) Si se hace lo que cualquiera puede hacer, entonces no
tiene nada que lo diferencie, por ende, las posibilidades de subsistir disminuyen, dado que cualquier competidor puede

desplazarlo o hacerle perder una porcién de mercado rapidamente, disminuyendo los volimenes o margenes de venta.

Si en cambio encuentra una oportunidad que le permita al emprendimiento agregar o crear valor distintivo al

producto o servicio existente, es entonces el momento donde se encuentra frente a una oportunidad concreta.
Las ventajas competitivas se pueden lograr a través de:

e Liderazgo en costos totales bajos (costos inferiores a los de los competidores, requiere con volimenes de

venta altos)

e Diferenciacion (crearle al producto algo que fuera percibido como Unico, requiere innovacion y conocimiento

de las necesidades del cliente)

e Enfoque (apunta a un sector determinado del mercado, en el cual somos especialistas, altamente eficientes

y podemos ofrecer el menor costo o un alto servicio)

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada.

Estrategia de diferenciacion

Ofrecemos un producto con tratamientos Unicos de esteril izacién, que hacen el producto mas seguro (en relacion costo -

calidad) de la ciudad.

Gomanten los GApIARYEIL

con conocimientos que adquiri con mi madre, cuando sali a vender noté que con miemés compraban el mismo

GEmpecé con la idea de disefiar ropas blancas (toallas, sabanas, etc

producto er barato a distribuidores que trabajaban con textiles deuenos Aires y por mi escala de produccién me &
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imposible competir con esos costos. Decidi capacitarnfe enjconfeccion de prendas con disefio y consulté mis cleqgte
era lo que necesitaban. Ahora hago un producto distinto, que es mas caro que losnvencionales pero que estan

di spuestos a pagarl os porque | os perciben como %ni cos
Antes de encarar un proyecto se debe realizar un analisis del Sector
¢Para qué y cora se realiza el andlisis del sector?
Antes de iniciar cualquier actividad, es indispensable saber donde uno esta parado o en donde se esta metiendo.

Por ejemplo, una empresa cuyo producto se encuentra en la industria textil (confecciona vestidos), debera obtener
informacion sobre el crecimiento en ventas de esta industria en los Ultimos afos y determinar que proyeccion de desarrollo
se puede hacer para los anos de analisis del proyecto. Asimismo debera determinar los futuros riesgos y oportunidades que

ofrece. Es muy importante justificar toda la informacién y proyecciones que se presenten.

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada.

Industria en la que se ubica la empresa

En Santa Rosa se encontraron estudios relativos a agua tratada, en el que se hicieron consultas a organismos intermedios

(INDEC) y se tiene conocimiento de productores y establecimientos donde se obtuvo la siguiente informacion:

Se detectaron en el mercado de Santa Rosa, productos en diferentes presentaciones y con tratamientos de menor cali dad,
realizado con productores locales. En cuanto a la capacidad del envase se presentaron, en orden de importancia, de 12 Its,
de 10 Lts y 20 Lts.

Son distribuidos en forma directa al consumidor final o a través de distribuidoras especializadas en distin tos tipos de
bebidas.

Existen dos grandes proveedores locales y algunos de otras localidades intraprovinciales, pero con costos superiores, aunque

similar calidad que nuestro producto.

Calificacién para entrar al drea: Antes de iniciar cualquier proyecto, se debe contar con la suficiente capacitacion y

experiencia necesaria para visualizar de una manera real, las ventajas y problemas que en la misma se pudieran presentar,

justificandolos debidamente.

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada.

w  Calificaciones del emprendedor para entrar al area
w  Conocimiento del area de bebidas

w  Conocimiento del area de administracion.

Cuento con las anteriores calificaciones debido a que tr abajé en el sector durante 5 afios, en el area administrativa teniendo
una estrecha relacion con los clientes y conociendo los atributos que estos exigen También conozco los proveedores de

i
i
i
i
i
i
i
i W Conciencia de la calidad e higiene en la elaboracion del producto.
1
i
i
i
1 bienes de capital y procedimientos técnicos

1

i
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Formulacién del Proyecto dd Emprendimiento O

Existen areas basicas, en las que todo emprendedor se ve involucrado y debe tener conocimiento en el momento de

la Formulacion del proyecto, como son:
e Area legal
e Area ambiental
e Area de mercado
e Area de Produccién y Organizacién
e Area de evaluacién Econémica-Financiera

Por esto es de gran importancia localizar las fuentes de informacién, contactos clave, que pudieran brindar su apoyo

para:
0 Desarrollar correctamente la Formulacion del Proyecto.

0 Prevery solucionar las posibles dificultades que pudieran presentarse.

¢Qué determina el Area Legal?

La viabilidad legal busca principalmente determinar la existencia de alguna restriccion legal a la realizaciéon de una

inversion en un proyecto como el que se evalla. Ejemplos de este tipo de analisis son, entre otros:
e Habilitacion sanitaria
e Habilitaciones urbanisticas
e legalidad de productos y procesos

En la mayoria de los proyectos esto se pasa por alto, generando dificultades futuras o demoras en la

implementacion.

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada.

La produccién de bebidas analcohdlicas esta regulada por el Cédigo Alimentario Argentino, Ley N° 18.284 y Decretos N°
4238/68 y N° 815/99.

b e e i

El emprendedor debera consultar, de acuerdo a la actividad en la que va a ingresar, en las oficinas publicas
relacionadas: En Bromatologia, si es por alimentos; en Educaciéon si es un jardin de infantes; en Direccion de Recursos

Naturales, si es hachero; etc.

¢Es importante el cuidado del Medio Ambiente?

El establecimiento de politicas ambientales por parte de los gobiernos nacionales, regionales o locales, orienta,
estimula y refuerza la proteccién ambiental como un medio para salvaguardar la calidad de vida de la poblacion. El

s
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emprendedor debe tener presente la existencia de las Ie@ormativas ambientales, incluso se puede utilizar el cuidado

ambiental como estrategia de comercializacion.

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada.

Nosotros tenemos un profundo compromiso con el cuidado del medio ambiente, por eso nos encargamos de usar en nuestros

envases composiciones quimicas que no afectan al mismo.

Determinacion del Area de Mercado

¢ Qué es el mercado?

El mercado es el lugar fisico donde se encuentra la oferta (vendedores) y la demanda (compradores) y se realizan

diversas transacciones.
Para realizar un analisis correcto, es necesario hacer hincapié en los tres componentes que existen en el entorno:

1. La demanda: saber cuando existe una necesidad en los potenciales clientes y la voluntad de compra del

producto o servicio para satisfacerla.

2. La oferta: los diferentes productos o servicios que ofrecen los demas productores, prestadores de servicios o

comerciantes.

El intercambio: La demanda (consumidores) y la oferta (empresarios) se encuentran en uno o varios lugares y se

produce el intercambio.

La demanda esta compuesta por los clientes reales y potenciales. Los primeros son aquellos que estan comprando
el producto o consumiendo el servicio. Los clientes potenciales son aquellos que no compran el producto, pero que podrian

llegar a hacerlo si se modificaran las condiciones.

Para poder satisfacer esta demanda es necesario conocer:

- Necesidades - Habitos
= Gustos - Edad de los clientes y nivel de ingreso
- Costumbres - Otras caracteristicas diferenciables

¢Quién es mi cliente?

El analisis de mercado es util para identificar clientes reales para los bienes y servicios que se van a producir;

quienes son y cuales son sus necesidades. Algunas herramientas Gtiles para esto son:

Segmento de mercado: segmentar consiste en dividir el mercado en secciones mas pequenas con caracteristicas
homogéneas entre si y que se diferencian de los demas. Pueden obedecer a factores demograficos, de sexo, edad, nivel de

ingresos, etc.

No es lo mismo segmentar pensando en fabricar ropa para adolescentes que para recién nacidos. De esta manera,
es posible ;%l.car una estrategia de marketing, para lograr un mejor posicionamiento.
EMPRENDIMIENTO 11



El pequeno analisis de mercado busca contestar: < ’

¢Qué producir? ,Donde?
JCuanto? JPara quién?
Como? A qué precio?

Ignorar las necesidades del consumidor casi siempre significa fracaso. Por lo tanto es necesario preocuparse por

éstas, conocerlas, desarrollarlas y volverlas a repensar.

Una conducta generalizadadelos empr endedores es orientarse a | a p

sin comprobar la demanda real, o posibles adecuaciones que realmente cubririan las necesidades de sus clientes.

6Comencé haciendo sillones de 1.50 como me ensefié mi padre y como €l los hizo
toda su vida, observando los espacios de nuevas viviendas que seconstruyeron en mi pueblo adverti que los espacios de los
livings eran reducidos, decidi probar con sillones de 1 metro con la posibilidad de ha cerlos extensibles mediante un adaptador
de facil disefio, si bien el precio fue superior los comentarios de mis clientes son generalmente positivos, igual me quedan

grabados s:-1l o aquellos que no quedan total mente satisfechos

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada

Segmento de mercado

En el corto plazo el segmento de mercado elegido es el de familias ubicadas en la cuidad con

ingresos superiores a$1800.
Caracteristicas del segmento de mercado
Familias que se preocupan por la calidad de agua que ingieren.

En promedio son 4 personas por grupo familiar.

Muestran preferencias por la calidad.

Una vez establecido el segmento de mercado, se debe identificar el nimero de clientes potenciales, asi como el

consumo que hagan del producto.

Se debe destacar, en lo posible:
e Cuantos clientes podran comprar mi producto o requerir mi servicio
e El consumo unitario por cliente. (Cuanto de mi producto va a consumir cada uno

e El consumo mensual, potencial del mercado.

s
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Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada

Consumo aparente

promedio es de 30 Lts semanales. Por persona, hace un consumo unitario de 7.5 Lts semanal

En la ciudad residen, en promedio 25.000 grupos familiares, de 4 personas por familia. EI consumo :

Contando con el calculo de consumo aparente (actual de mercado), se podra determinar cuanto serd demandado en
el futuro el producto o servicio (demanda potencial), simplemente proyectando el consumo promedio del mercado en los

préximos anos.

Para esto €S muy importante poder determinar quienes son los principales competidores y que porcion de

mercado tienen captado, observando el area geografica que cubren y la principal ventaja que les ha permitido ganar

mercado.

..................................................................................................................

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada

Se estima, en la actualidad, un total de 6.250 familias promedio con ingresos superiores $1.800,
estimamos que el 40 % compra algin tipo de agua envasada (tratada o mineral) de las cuales
podemos participar en un 5% del mercado, es decir, vender por afio 180.000 Lts. Para los préximos
afos se espera un crecimiento sostenido del 3 %, producto del conocimiento del producto, y el

crecimiento en el poder adquisitivo de la poblacién.

Herramientas que ayudan a determinar el consumo aparente y potencial:
e Encuesta tipo:
e Datos estadisticos

a. La encuesta tipo: Podemos realizar distintas preguntas que permitiran realizar un sondeo para detectar las

necesidades de los clientes. Debe ser cuidadosamente planeada. Es muy importante que los datos que se
quieren conocer, respecto al mercado potencial del emprendimiento, sean traducidos a preguntas claras,
concretas, que no impliquen célculos complicados, sean breves y realmente arrojen la informacion que se

busca.

s
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Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada

Queremos introducir al mercado un producto elaborado en la ciudad. Se trata de agua tratada
en envases retornables. Se trata de una bebida libre de microorganismos, sana y liviana para

consumo familiar.

Le gusta el agua de red?

Gracias por su tiempo, su colaboracién nos sera muy (til.

! i
! i
! i
! i
! i
! i
! i
! i
:
LS| NO__ -
i Tiene conocimientos de las ventajas de consumir agua mas sana? i
. Sl NO - !
! Estaria dispuesto a gastar o asignar parte de su presupuesto semanal a la compra de agua :
1 tratada? i
i Sl NO -Si su resplesta es negativa agradecemos mucho su atencion. !
: Con que frecuencia lo compraria? :
i Diario___ Dos veces por semana Unavez por semana_____ !
' Quincenalmente______ Mensualmente i
; Que envase le resultaria mas util? :
P 100ts_ 12 Lts 20 Lts §
é Cuanto estaria dispuesto a pagar por 10 Lts.? i
' De$35a$4___ De$4a4.50 No mas de $5
i En donde le gustaria encontrarlo? :
i Ensucasa___ Ensupermercado En despensas :
© En que momento del dia consume mas agua? :
i Ala mafiana____ Al medodia Alatarde. Alanoche_  NS/NC_ :
! i
! i

e e e e e e e s e ek e e e s e e e e s e s s s e s e e st e h e h e e e e s s

No basta sé6lo con disenar el formulario, sino que también resulta necesario aplicarlo en la forma correcta para
asegurar que la informacién que se obtendra sea valida para los fines perseguidos. Por eso se necesita determinar como,
dénde y cuando se va a aplicar. Antes haga una prueba con dos o tres personas conocidas, esto sirve para determinar si

esta bien disefada, detectando posibles errores de redaccién que ha omitido, si sobran o faltan preguntas.

Es necesario realizar una conclusion interpretando los datos obtenidos, proyectada a condiciones potenciales de
desarrollo del emprendimiento, para obtener una imagen, lo mas claro posible, de las ventas que el emprendimiento
lograra, el sistema de comercializacién adecuado y la mezcla de marketing ideal para llevar a cabo ese plan respecto a este

emprendimiento en particular.

: Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada

i Hemos observado que la mayoria de la gente no estad conforme con el agua de red y estaria

1 1
: i
! :
i dispuesta a comprar agua tratada, aunque no tiene un real conocimiento de los beneficios de estay
1 1
1 la diferencia entre los distintos tipos de agua tratada. El mayor consumo es por la tarde, y prefieren !
1 1
1 1

' recibirlo en sus domicilios. El precio conveniente estaria cercano a los $ 4.

b. Datos estadisticos: Cuando no es posible realizar una encuesta (por no contar con los medios necesarios), es

posible determinar el consumo aparente mediante la utilizacion de datos estadistico. Existen distintas fuentes
de consulta que estan vinculadas con la actividad en la cual se encuadra el proyecto, pueden ser La Secretaria
de Agricultura y Pesca y Alimentos de La Nacion (SAGPYA) si el rubro es comestible, o el Instituto de Estadistica

'y Censos (INDEC), revistas especializadas, institutos de investigacion como el INTA, para informacién general,
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entre otros. El problema que trae acarreadoflestefipo de método es que se trabaja sobre datos historicos, y al
ser el consumo una variable dinamica y cambiante, el pasado no nos asegura que el futuro tenga un

comportamiento similar.

La importancia de la MEZCLA DE MARKETING

El mix de marketing nos permite conocer y analizar 4 aspectos fundamentales para el desarrollo del proyecto. Estos

son:
a. Producto.
b. Plaza (distribuciéon Mayorista-Minorista).
c. Promocion.
d. Precio.

a- Empecemos por el Producto:

Es cualquier cosa que puede ser ofrecida al mercado para su compra, para su utilizaciéon o para su consideracion. Es

cualquier bien, servicio o idea capaz de motivar y satisfacer a un comprador.

Constituye el nucleo de la gestion, y es el elemento mas importante de la estrategia de marketing en torno al cual se

disenaran el resto de las variables de las Cuatro P.

Las demas variables del marketing mix, si bien son muy importantes, sirven de apoyo para posicionar al producto en

el mercado.

Se debe disenar teniendo en cuenta las necesidades del consumidor, junto a una serie de atributos técnicos (fisicos
cuando sea un bien, intangibles cuando sea un servicio y contenidos cuando sea una idea). Es necesario definirlo como un
conjunto o sumatoria de atributos, que lo hacen diferente en mayor o menor grado al ofrecido por la competencia segln la

percepcion del cliente.

Como se dijo anteriormente, los emprendimientos deben disenar sus estrategias de posicionamiento y
diferenciacion con las otras variables del marketing mix (promocion, precio y distribucion), observando los atributos

subjetivos (percepcion, imagen, etc.) como los objetivos (cualidades fisicas).

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada

Atributos Objetivos : Es una bebida natural, libre de microorganismos nocivos para la salud.

Atributos subjetivos: Genera la sensacion de estar bebiendo algo realmente sano, de seguridad y pureza.

b- Distribucion y puntos de ventas:

Luego de identificar las necesidades del cliente y desarrollar un producto que las satisfaga, es necesario determinar
como hacer llegar los productos al mercado.

Para ello, se deben escoger rutas mediante las cuales se transporte el producto desde el centro de produccién hasta

el consumidor, de la manera mas eficiente posible.

Bési?mente, se pueden determinar 4 canales de distribucion:
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Consumidor
Final

Fabricante » Mayorista Minorista

Consumidor

. . |
Fabricante Mayorista > Final

Fabricante »| Minorista »| Consumidor
Final
Fabricante Consumidor

» Final

Cada paso del proceso de distribucion permite llegar a un nimero mayor de clientes potenciales, sin embargo, cada
canal también provoca una pérdida de control y contacto directo con el mercado. Es debido a esto que cuando se elija un
canal de distribucién deberan tomarse en cuenta aspectos tales como el costo de distribucion (mayor cuando se eliminan
intermediarios); el control que pueda tenerse sobre politicas de precio; conveniencia para el consumidor por cercania al
punto de venta; organizacion del emprendimiento para distribuir distintos volimenes de producto.

A la hora de determinar el precio para calcular los ingresos que nos demandara el proyecto, es recomendable partir
del precio que abonara el consumidor final y restarle los costos de los intermediarios para llegar al precio de salida de
fabrica.

En el caso de los servicios, al ser estos generalmente personalizados (por su caracter intangible), la relacién

oferente-consumidor final es mucho mas estrecha, esto es la venta directa.

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada
Sistema de distribucion

i Al principio el equipo se encargaré de distribuirlo a minoristas en la camioneta que po see la
empresa, y estos lo haran llegar al consumidor final. A medida que la demanda aumente y

i se establezca la marca del producto, consideramos adecuada la contratacion de dos

Se selecciono esta opcidon por ser el mas conveniente en la etapa de maduracién del

producto.
Disefio
Etapa 1: Productor, Minorista, Consumidor final

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
!
1 personas que se encargaran de llevarlas a los domicilios.
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1 Etapa 2: Productor, Consumidor final

1

c- Promocién del producto o servicio:

Promocionar es informar, persuadir y comunicar, lo cual incluye distintas formas de hacerlo, tales como folletos,
afiches, utilizacién de correo electrénico, spots en radios y televisién, promociones en ferias, etc. Como se sustentan en la
creatividad, son inimaginables las alternativas de realizarlas, de acuerdo a los recursos disponibles y, por supuesto, las

caracteristicas de los productos o servicios.

¢, Como se puede llegar hasta el Consumidor?
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Existen diversos sistemas de ventas, desde las persghales, hasta aquellas que implican sistemas complejos de
distribucion. Las ventas personales son especialmente importantes para el pequefo empresario, donde la mayor parte de

las actividades de venta se realizan de esta forma.

oLa venta de mi ser vi c realizo eV s mayorl
parte visitando en sus casas a los productores, no obstante, he cerrado varias en ferias agropecuarias conversando cor

asistentes. En un futuro espero tener mi | ocal de vent

d- Por Yl ti moé EI precio:
Es lo que esta dispuesto a pagar el cliente por el producto que le entrega el vendedor.

La fijacién del precio es sumamente importante, dado que influye en la percepcion que tiene el consumidor final
sobre el producto o servicio, influido por la calidad, disponibilidad en el mercado y segmento al que va orientado (un precio
alto a veces es sinébnimo de buena calidad). También influye el momento en el ciclo de vida del producto, en la etapa de

introduccién es conveniente precios altos, y precios bajos en la etapa de estabilidad.

Una vez establecido el rango de precios en el cual los clientes aceptarian comprar los productos, la funcién de
costos del emprendimiento y los precios de los competidores, estamos listos para escoger el precio al que ofreceré mis

productos o servicios en el mercado.

Los precios de los competidores y de los productos sustitutos sirven de orientacion, los costos de produccion
establecen el limite inferior para el precio y la evaluacién que hacen los clientes de las caracteristicas exclusivas del

producto establecen el precio maximo.

Ejemplo Planta de Envasado de Aqua Tratada

Costos variable= Agua: $ 0.01; Bidon: $ 0.99, Etiqueta: $ 0.03; Mano de Obra: 2.16
Costos Fijos= Electricidad: $ 0.48; Gas Oil: $ 0.174; Otros costos fijos: $0.218
Costo Total por bidon: $ 4.06:

Margen Sobre ventas= 35 %

Cuando el precio esta dado por el mercado (debido a la caracteristica del producto), solo queda la posibilidad de
trabajar sobre dos alternativas, o se reduce el beneficio esperado por producto o se trabaja sobre una disminucion de
costos. Esta Ultima, por supuesto, es la recomendable, para lo cual se debe conocer perfectamente la estructura de costos
del producto y trabajar en los procesos, de modo de conseguir hacer el mismo producto de la manera mas eficiente posible.
Este método se llama costo objetivo, y su aplicacion consiste en, a partir de un precio y margen de beneficio apropiado, fijar

el costo que deberia obtenerse.

s
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Mas alla del método utilizado, se debe tener erliclar@ cual va a ser la politica de precios a aplicar, esto puede
implicar comenzar sin ganancias mediante una estrategia de penetracion en el mercado con precios bajos hasta alcanzar el

nivel deseado, o con un precio alto, si es un producto de alta calidad o innovador.

Riesgos y Oportunidades del mercado

Todo nuevo emprendimiento que entra al mercado debe elaborar un listado de las posibles amenazas y
oportunidades que se le presentaran. Para esto es de mucha utilidad el anélisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas).

Las Fortalezas y Debilidades tienen que ver con el funcionamiento interno que desempena el emprendimiento en
comparacion con el entorno, entonces, detectados estos, se pueden iniciar acciones tendientes a mejorar la gestion con
respecto a los demas competidores.

Las Amenazas y Oportunidades las da el entorno, el objetivo de detectar estos factores es trabajar para menguar las

primeras y desarrollar las segundas, que es lo que generara futuros ingresos y mayor participacion en el mercado.

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada

Amenazas: Mejoramiento de la red de agua potabl e a causa del funcionamiento del acueducto

Ri6 Colorado.
Oportunidades: Mayor preocupacion de la poblacién por el cuidado de su cuerpo.

Debilidades: Pequefia red de distribucion. Escasa capacidad financiera de grandes campafias

de difusion. Poco conocimiento en gestion de negocios.

Fortalezas: Conocimiento de los procesos mas avanzados en la esterilizacion del agua.

Atencion personalizada.

L

¢, Qué hacer con la competencia?

Es necesario que el miedo a la competencia sea un estimulo. Con6zcala, aprenda de sus aciertos y sus errores. El
emprendedor entusiasta cree en su capacidad de transformar las situaciones y convertirlas en oportunidades. No es sélo

una mera cuestion de optimismo, es accion y transformacion.

En sintesis el estudio de mercado resulta importante porque significa la base econémica de un proyecto.
Nos permite conocer:

e Cuanto vamos a vender

e Consumidores

e Competidores

e Distribuidores y proveedores.

s
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Area de Produccién ¢Cémo se define? < ’

La produccioén es la transformacion de insumos, a través de recursos humanos, fisicos y quimicos, utilizando alguna
técnica, en productos distintos de los que ingresaron. Tales productos pueden ser bienes (tangibles, palpables) o servicios

(intangibles).

Los bienes pueden dividirse en:
e Industriales: Se utilizan para producir otros bienes, como materia prima, insumos, materiales, etc.
e De consumo: Son los utilizados por el consumidor final para satisfacer sus necesidades personales.
e Servicios, pueden clasificarse en:
e De apoyo a empresas: Como reparaciéon de maquinaria, diseio de instalaciones.
e Personales: Como los profesionales, salones de belleza, Ciber, etc.

Los objetivos del area de produccién deben ser cuantificables y medibles, y estar directamente relacionados con los

recursos del emprendimiento, asi como la demanda esperada que se espera satisfacer.

Especificaciones del producto o servicio: El disefio del producto o servicio debe cumplir con varias caracteristicas,

entre otras
e Simplicidad (facilidad en el uso).
e Confiabilidad (que no falle).
e C(Calidad (bien hecho, durable, satisface de forma adecuada la necesidad que dio origen su compra, etc.)

Se debe detallar el mismo, incluyendo dimensiones, colores, materiales, consistencia, etc.

El producto es agua tratada mediante procesos desinfectantes. Es transparente y liviana. Contiene las siguientes i
propiedades: Calcio (Ca) 32.8, magnesio (Mg) 4.2, Sodio (Na) 29.3, Potasio (K) 1.5, Carbonato (CO3) 00, Bicarbonato (HCO) !
111, Cloruro (CI) 15, Sulfato (SO4) 62.3. El envase es de PET (Polietileno Tereftalato) no retornable :

¢, Qué es el proceso productivo?

El proceso de produccion es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para elaborar un producto o servicio. En
el se conjuntan la maquinaria, la materia prima y mano de obra, necesarios para realizar el proceso. Debe quedar
establecido en forma clara para que los trabajadores obtengan el producto deseado con un uso eficiente de los recursos
necesarios. Este proceso tendra que evitar cualquier dano al medio o a la sociedad en general. Ademas debera prever

futuros accidentes de trabajo, eliminando cualquier factor que signifique un peligro para los mismos.

Se sugiere que el emprendedor empiece por hacer una lista de todas la areas relacionadas con la actividad que
desea desarrollar.
w [l
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Si se trata de la fabricacion de un producto, convigne gue se detallen los procesos comprendidos desde la compra

de la materia prima hasta el packaging, y realizarlo en todas las areas para estar en condiciones de entrar al mercado.
El proceso productivo se establece siguiendo los siguientes pasos:
1. Determinar todas las actividades requeridas para producir un bien o prestar un servicio.
2. Organizar las actividades de manera secuencial, con el fin de evitar tiempos muertos o demoras.

3. Establecer los tiempos requeridos para llevar a cabo cada actividad.

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada

El proceso productivo comienza con la extraccion del agua en su estado natural desde el yacimiento subterraneo. Para ellos
se ha previsto la realizacion de una perforacion que abastezca exclusivamente las demandas de la planta de proyecto,
independiente de las que abastecen al servicio de agua potable. El liquido se bombea desde alli hasta la planta de Osmosis
Inversa (Ol), previo paso por la primer etapa de filtracion y desinfeccién a cargo de la Lampara de rayos Ultra Violeta (UV).
El tratamiento de Ol reduce las sales y demas ele mentos que se encuentran en el agua por debajo de los niveles maximos
permitidos por el Cédigo Alimentario Argentino (CAA) para este tipo de bebida.

Una vez alcanzados los niveles de calidad deseados continla el proceso con una desinfeccion de poder residual
denominada Ozonizacion. Este proceso, ademas de eliminar las posibles bacterias presentes evita, gracias a su poder
residual, contaminaciones futuras por un periodo de aproximadamente un mes.

Finalizado el tratamiento, se procede a su envasado con la ut ilizacién de un sistema manual construido totalmente en Acero
Inoxidable. Este material evita que se alteren los parametros de calidad e higiene del producto en el proceso de envasado y

se adecua a los requerimientos del CAA.

De forma paralela, se realiza el lavado y enjuagado de los bidones con lo cual se impide la formacién de focos infecciosos

dentro del envase, que pudieran alterar la calidad del agua

.Los puntos relevantes en esta etapa son:

e Tecnologia. e Capital de trabajo.
e Equipo e instalaciones. e Mano de Obra requerida.
e Materia prima. e C(Calidad

e (Capacidad instalada.

Aspectos de la Tecnologia: es importante determinar la tecnologia disponible para elaborar el producto. Las
alternativas que existen, la facilidad de adquisicion, la evaluacion de proveedores y las opciones de financiamiento son

factores que deben considerarse al momento de su evaluacion.

s
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_________________________________________________________________ o 5. ) Y

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada

La tecnologia requerida es sencilla para la filtracion y de sinfeccion del agua, consiste en una planta de Osmosis Inversa (Ol), i

i i
! 1
| 1
1
| l
: una lampara de UV y un ozonizador, no se necesita personal calificado para su uso. El proceso de llenado y limpieza de !
: !
© bidones no demanda tecnologia de avanzada, simplemente se necesita una enjuagadora y una llenadora. :
[ i
| 1

Equipo e instalaciones: Ya dijimos que el proceso productivo permite determinar las actividades a realizar, asi como el

equipo y las herramientas e instalaciones requeridas para llevar a cabo la elaboracién del producto y/o la prestacion de

servicios de la empresa.
Para realizar un buen relevamiento es necesario:
e Descomponer el proceso en la mayor cantidad posible de actividades especificas.
e Elaborar una lista de todo el equipo requerido para cada actividad.
e Elaborar una lista de todas las herramientas requeridas para cada actividad.
e Calcular la materia prima requerida en el proceso.
e Contemplar los requerimientos de mantenimientos de equipo e instalaciones en forma programada.

Para organizar el trabajo de manera eficiente, es necesario disefar la distribucion de planta (lay-out), teniendo en
cuenta los espacios, maquinas, herramientas y flujos de produccion minimizando las demoras de traslado de materiales y

los esfuerzos de los operarios.

El mediano plazo puede determinar una expansion de la planta, debido a esto, es prudente poder anticiparse

mediante la planificacion y en el momento de disenar el lay-out.

Materia Prima: La materia prima se refiere a los elementos, partes o sustancias que ingresan al proceso productivo,
para mediante técnicas especificas, sufra una transformacion quimica o fisica para la obtencion de un producto distinto de
esta.

Es necesario determinar las cantidades a utilizar de materia prima, contemplando cuanto se requerira por volumen
dado de produccion o en relacién con cierto periodo., y de esta forma definir una politica de abastecimiento de la misma.
Dentro del analisis se pueden identificar dos actividades necesarias:

a. Identificacion de proveedores b. Compras

a. La identificacién de proveedores consiste en realizar un relevamiento con distintos proveedores para determinar

cuales son los atributos de los materiales 0 equipos a comprar. Los puntos a tener en cuenta, son:
e Cumplimiento de fechas de entrega
e Compromiso con la calidad
e Precio
e Servicios que ofrece
e Financiamiento que ofrece

Se debe registrar una oplanillaé de proveedores,

evaluacion cir’tica.
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Puede darse el caso que compremos por preci@s bajos, pero con demoras en la entrega, o que produce un
desajuste en la entrega de nuestros productos a los clientes. Por esto, no nos debemos quedar en un solo atributo, sino

que evaluarlos en su totalidad, configurando una eleccion que optimice nuestra gestion.

Otro factor significativo en cuanto a su importancia es el hecho de no contar con un solo proveedor para no
establecer un lazo de confianza (salvo que pueda generarse por razones contractuales convenientes y buen desempeno de

estos), pero en general es mejor tener a mas de uno por si se generan desacuerdos o desabastecimiento.

E !\/Iatenales € Proveedor Precio $ Calidad Provegdor 5
; | insumos Seleccionado |!
i | Agua Agua Bertoni [0.10 Buena X :
E Gonzalez SRL | 0.90 Regular :
i | Envases ;
i Fraga SA 0.99 Buena X :
E Ropti 0,31 Buena X i
i | Etiqueta 5
i Promo 0.30 Regular :

b. Las compras no deben quedar sujetas a la improvisacion, sobre todo en estos momentos inflacionarios o que los

materiales sean escasos.

Lo que debe tener en claro es qué se va a comprar y en que momento se van a necesitar los materiales, sin perder

de vista descuentos por pagos contados o beneficios por volumen de compras.

Un buena gestion de compras disminuye los costos de almacenamiento (materiales en depésito) y evita problemas
financieros que genera la acumulacion de stock, también nos asegura que dispondremos el material necesario en el

momento que se precise.

Capital de trabajo: Se refiere a la cantidad de materiales que se encuentran en la empresa, incluye a la materia

prima, produccién en proceso y productos terminados.

El objetivo radica en mantener una cantidad 6ptima de materiales para que exista disponibilidad en cualquier
momento y, buscando un punto de equilibrio o lote 6ptimo, no se afecte econdmicamente al emprendimiento por exceso del

mismo, ya que esto Ultimo implica la acumulacion de capital improductivo.

Para lograr este objetivo, en principio es necesario establecer una cantidad minima de inventario, antes de volver a

comprar. A esa cantidad se la denomina punto de pedido, es decir, de realizar la compra.

Determinacion de la Mano de Obra requerida: La mano de obra se refiere a las personas que estan vinculados de

manera directa en la transformacién de la materia prima y requieren de algln esfuerzo fisico.

Planear la mano de obra para la produccion o prestacion del servicio significa definir caracteristicas que la persona

debe poseer para desempanar su trabajo.

El compromiso con La Calidad: La calidad de un producto o servicio es la percepcion que el cliente tiene del mismo.

Representa un conjunto de propiedades inherentes a un objeto que permiten apreciarlo como igual, mejor o peor que el
resto de obj!ide los de su especie.
"}
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El control de calidad es el proceso que permi@norar el producto o prestar servicios de acuerdo con las

especificaciones de su diseno.

Contar con procesos de mejora continla, constituye una ventaja competitiva para el emprendimiento, pues le
permite ajustar sus procesos, productos y servicios a las necesidades de sus clientes, evitar productos defectuosos,

aumentando la eficiencia y reduce los gastos.

Requiere de la participacion activa de todo el personal del emprendimiento, independientemente del area que

ocupe, observando y proponiendo soluciones o innovaciones a través de un circuito dindmico de comunicacion.

Algunos conceptos sobre Organizacion

La organizacion es la forma en que se asigna el trabajo entre el personal del emprendimiento, para alcanzar

eficientemente los objetivos propuestos para la misma.

Ejemplo Planta de Envasado de Agua Tratada

En el area organizacional, la empresa busca establecer una adecuada distribucién de responsabilidades y actividades, y de

este modo incentivar el trabajo en equipo y la colabo racién entre las distintas areas de la empresa.

Para establecer un sistema organizativo en el emprendimiento, el primer paso es evaluar si se corresponden los

objetivos de estos, con los de sus areas funcionales, hecho esto, se definen los siguientes pasos:
e Qué se hace? e Dobnde se hace?
e Cobmo se hace? e En cuanto tiempo se hace?

e Con qué se hace?

Contabilidaddel emprendimiento

El sistema contable del emprendimiento es una herramienta de utilidad practica que facilita la toma de decisiones

del emprendedor, en la formacion de presupuestos y el control de la gestion.

Se puede definir como el arte de registrar, sintetizar y presentar informacion mediante la utilizacién de técnicas
contables. Sirve de apoyo para conocer cual ha sido el desempeno de las distintas actividades del emprendimiento, su
situacion y evolucion patrimonial. Lo interesante de un buen sistema de contabilidad es servir tanto para usuarios externos

(Fisco, acreedores, etc.) como para el mismo emprendimiento en la toma de decisiones.

Para establecer el sistema es necesario desarrollar un Plan de Cuentas (acreedoras y deudoras) lo suficientemente
amplio para que no quede ninguna cuenta relevante fuera de el mismo, pero no demasiado extenso, ya que una excesiva

informacion lo hace pesado y desvia la atencion de lo que realmente es importante.

Diariamente se realizan operaciones (pagos y cobros; compras y ventas), para anotar a estas de manera ordenada y

facilitar el proceso contable se realiza un Plan de Cuentas, compuesto por un libro Diario.
El Diario registra los hechos y las cifras asociadas con todas las operaciones, segln el orden de ocurrencia.

Si bien para contar con un buen proceso contable es necesario tener el asesoramiento de un profesional
especializaclnlg.)bre todo cuando el volumen del emprendimiento se hace los suficientemente importante como para
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considerar un sistema complejo) es posible, a los efectos d€ tener un conocimiento acotado pero importante para los
primeros pasos del negocio, determinar el curso de la misma en cuanto a sus situacion financiera y los resultados
obtenidos. Esto se puede lograr con la simple registracion de los ingresos y egresos de dinero, deudas con proveedores e
instituciones financieras y créditos con clientes. Esta informacion, sumada a la de stock en planta, nos permite tener una
idea de la situacion actual y poder tomar decisiones que implican un horizonte a mediano plazo, tales como si estamos

comprando bien, si son correctos los plazos de pago que ofrecemos o hasta cuanto podremos endeudarnos.

Ademas sirven para la obtencion de créditos financieros, ya que si el ente otorgante dispone de informacién de
nuestra situacion patrimonial, y esta es en relativamente buena, facilita la acreencia del crédito y a una tasa inferior,

comparada con la situacién de no contar con un sistema contable.

Evaluacion econémica y financiera

Con toda la informacién recolectada de las distintas areas y actividades, como las alternativas de inversion y de
planta, proyecciones de ventas y compras, se hace necesario para ver la viabilidad econémica y financiera del

emprendimiento, en otras palabras, si va a ser sustentable en el largo plazo.
Antes de continuar con el tema, es necesario reforzar algunos conceptos:

Costos y gastos: El costo es toda cantidad de dinero que se debe erogar para pagar lo que se requiere en la
operacién del emprendimiento con la finalidad de obtener una ganancia (tal es el caso de la materia prima), en tanto que el
concepto de gasto es similar al anterior pero con la diferencia de que no tiene como objetivo lograr una utilidad (como el

pago de la Luz).
Los costos se pueden definir en:
e Variables: Cambian en relacién directa con el nivel de actividad del emprendimiento.
e Fijos: Se mantienen constantes, en un rango dado, ante cambios en el nivel de actividad.

Capital Social: el Capital Social es la cantidad total de dinero que invierte el propietario del emprendimiento (o

propietarios en caso de sociedad) para constituir la misma y sirve como base para el inicio de actividades.

Créditos: Es una aportacion econdmica que se entrega a la empresa o emprendimiento, con el fin de hacer frente a
compromisos o necesidades de inversion que no pueden ser solventadas con el capital de la misma y se cancelan después
de un plazo acordado.

Entradas: Son todos los ingresos que la empresa recibe.

Salidas: Representa los egresos que la empresa realiza.

Proyeccion del Flujo de Efectivo

Con la informacién de las entradas y salidas (ingresos y egresos) de fondos se elabora el Flujo de Efectivo (FE), un
estado financiero que muestra la factibilidad econémica del negocio y la viabilidad financiera durante un periodo

determinado (normalmente entre 7 y 10 anos) mediante la proyeccion de ingreso y egresos.

El FE es un estado proyectado de la variacion de fondos que generara el proyecto, resulta del analisis pormenorizado
de todas las actividades que realizara y, mediante indicadores financieros, poder estimar cual sera el valor o rendimiento

que aporta.
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Se deben realizar dos analisis, uno que tiene que Yer cgh el resultado que genera el negocio independientemente de
quien aporta el capital o inversion inicial y un segundo analisis considerando los aportes realizados por los propietarios y

terceros para demostrar si seran soportadas las amortizaciones de capital en el futuro.

Para que el emprendedor pueda interpretar mejor el estado de flujo de efectivo, se describe a continuaciéon cada

uno de los conceptos que se utilizan, tales como:

Inversion Inicial: Es una erogacion de fondos que se supone se realiza en el momento O de la inversion, se puede

dividir en dos grandes rubros, tales como:
Inversion en Activos Fijos (inmuebles, Maquinaria, Rodados, etc.)

Inversion en Capital de Trabajo, el cual representa los montos de dinero necesarios para hacer frente al ciclo

operativo hasta que se genera la primera venta.

Ingresos por ventas: representa todas las entradas de dinero para cada ano de analisis. Se deben tomar en cuenta
las entradas en efectivo y la cancelacién de créditos de los clientes en el afo que realmente ingrese el dinero. Estos

ingresos deben ser netos del Impuesto al Valor Agregado.

Ingresos por venta de activos: se generan cuando se vende algln activo en cualquier periodo, si la inversion inicial
se considera como un flujo de fondo negativo, la venta de alglin componente de este es necesariamente un ingreso y debe

considerarse.

Gastos: se engloba en este concepto los gastos y los costos que demanda el proyecto, desagregando los mismos

segln las areas que los generan, tales como produccion, comercializacion y administracion.

Impuestos: este rubro incluye las erogaciones que deberan enfrentarse en concepto de impuestos a Ingresos Brutos,
inmobiliarios y automotor. Merece una explicacion especial el Impuesto a las Ganancias en caso que corresponda (si es
monotributista estaria incorporado dentro del la cuota fija del Monotributo), para esto debe considerarse el efecto de las

amortizaciones, ya que, si bien no son erogaciones de fondos, pueden ser deducidas para el calculo del referido impuesto.

De esta forma queda un saldo entre la diferencia entre ingresos y gastos por periodo (Flujo de Fondos Neto, FFN)
que sera positivo o negativo. Estos flujos deben ser actualizados a una tasa que represente el costo de oportunidad del
capital invertido, o sea, la mejor opcion alternativa en que pudiera haber sido invertido el dinero. Esta tasa de costo se

expresa como una tasa de interés, que estara influida por el riesgo que apareja la inversion.

Una vez obtenidos los FFN se puede proceder a la EVALUACION ECONOMICA DEL PROYECTO, esto es la rentabilidad

que genera el proyecto por si solo, sin considerar quien aport6 el capital.
Las herramientas mas utilizadas son:

e ElValor Actual Neto (VAN): Es el valor que agrega el proyecto, actualizado a la tasa de corte requerida. Surge
de actualizar los FFN de todos los periodos y restarle el valor de la inversion inicial, si es positivo significa
gue el proyecto agrega valor y es econdémicamente viable, por supuesto, si es negativo las conclusiones son
contrarias a las antes expuestas. Es decir, si resulta negativo, se infiere que existe al menos una alternativa

de inversién que es econémicamente conveniente

e Tasa Interna de Retorno (TIR): La TIR es el rendimiento que genera el proyecto, es decir la tasa de

actualizacién que hace cero los Flujos de Fondos proyectados.
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e Periodo de recupero de la Inversién: Rep@a la cantidad de periodos que, de acuerdo a los flujos de

fondos que genera el proyecto, seran necesarios para recuperar el total invertido.

El FLUJO DE FONDOS FINANCIERO, parte de los Flujos de Fondos Netos determinados anteriormente, a los cuales se
le deducen los intereses pagados y las amortizaciones de capital de terceros que se generaran en los distintos periodos. De
esta forma, se obtienen los Flujos de Fondos Financieros (FFF), que nos mostraran la viabilidad financiera, ya que , un
proyecto puede ser rentable desde el punto de vista econdmico, pero inviable financieramente y no se podran afrontar los
compromisos, por lo que debera considerar si existen otras alternativas de financiamiento en Ultima instancia, abandonar el

proyecto.

i Del andlisis de los indicadores econdémicos obtenidos en la evaluacién econdémica se puede concluir que el proyecto es

' viable economicamente, dado que el VAN ($ 59.707) es mayor que cero y la TIR (=23,49 %) es superior a la tasa de corte :
! establecida (8 %). :

............................................................................................................................................
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Resumen

La presente guia de preguntas tiene como finalidad recavar informacion de la Ideayecto

pre

seleccionada en el marco del Programa Primer Emprendimiento, a efectos de obtener los dal

necesarios para la etapa de formulacién

Médulo I.- Conceptos Basicos

1. Misién del Emprendimiento

1.1. ¢Qué necesidad satisface el proyecto? (Qué oportunidadse quiere aprovecharo

qué problema se intenta resolver con la actividad que desarrollgra
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1.2. ¢A quiénes se pretende alcanzar? (A quién esta dirigido e
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1.3. ¢Como sera satisfecha esa necesidad/oportunidad detectada?
caracteristicas & distingue de otras actividades similares? Por ejemplo:

cumplimiento, responsabilidad, tiempo de entrega, confianza, etc)
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Médulo II.- Formulacién del Proyecto del Emprendimiento
1. Estudios Legal y Ambiental

1.1. Enumere las exigencias legales (si existen) respecto a la actividad que piensa
desarrollar. (Considere restricciones en cuanto a localizacion, habilitacién sigaria, legalidad

de productos.Se recomienda consultar en oficinas fiblicas relacionadas)
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1.2. ¢Qué impacto genera el desarrollo de su actividad en el medio ambiente?
(Comente si ha considerado medidas para reducir los efectos que pudiera tener la actividad)
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2. Estudio de Mercado
2.1. ¢Quién es su cliente? (¢ Quién comprara mi producto/servicio? Se recomienda
comentar, si fuera posible,caracteristicas de sus clientes, por ejemplcedad de los

clientes, ubcacion geogréfica, sexo, nivel de ingreso)
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2.2. ¢Quiénes son sus competidores? (Comente cuantos competidores identifica en
el area de influencia del proyecto, qué los diferencia de su product®rvicioy el
precio promedio del producto de su competencia
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2.3. Distribucion y puntos de venta. ,Como llegaran sus productos al mercado?
(¢ Vendera directamente al consumidor, los distribuindn mayorista, se los vendera a

un comercio minorista? Si debe trasladarse, cdmo realizara el trasladd®)
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2.4. Promocion. ¢Realizara alguna actividad de promocion? (¢, Cémo es enterara el

consumior de la existenciade su producto/servicio?)
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Debilidades y Amenazas de su

emprendimiento. (Recuerde: Fortalezasy Debilidades se refiere a aquébs aspectos

o D

-

internos, positivos y negativos que puede detectar en su emprendimiento. Ejemplo:

Una fortalezade mi emprendimiento son los afios de experiencia y capacitacion

adquirida que me permiten brindar un servicio de calidad inmejorable; Oportunidades

y Amenaza se refiere a factores externs)
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3. Proceso Productivo

3.1. Enumere todas las actividades requeridas para producir el bien o brindar el

servicio (Desde la compra de materia prima hasta la venta del mismo)
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3.2. Elabore una lista de la inversion en activo fijo (equipo y herramientas) requerido

para cada actividad

4. Analisis de Costos Fijos y Variables

4.1 ldentifique los costos que le originara cada una de las actividades enumeradas en

el apartado anterior (Recuerde: Costos Fijos son aquellos que debo pagar si o si
aungue noproduzca nada, por ejemplo, alquiler, luz, gas, etc. Costos variables son los
gue varian segun la cantidad que produzca, por ejemplo, materia prima, insumos, etc)






