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Resumen

Este ensayo busca determinar si los pasos estipulados llevan a determinar la factibilidad
del negocio en el mercado. La hipdtesis plantea la determinacion del éxito de un negocio a
través de 15 pasos que guian el desarrollo del Plan del Negocios. El segmento de un Plan
de Negocios es el resumen ejecutivo. Se prosigue con la descripcion del mismo, la cual
detalla las distintas clases de productos o categorias que se plantea producir en el mercado.
Se analizan las acciones programadas para llevar el negocio al éxito. En la segunda etapa
se definen las estrategias del negocio. En la ultima etapa se encuentra el Plan Estratégico,
de suma importancia, pues plantea la mision y vision del negocio. Se realiza un analisis del
macro-entorno y micro-entorno, en este se analiza el mercado al que se enfrentaria un
futuro emprendedor en el negocio que plantea crear. Como quinto paso se desarrolla la
identificacion de los factores claves para el éxito. Se toma en cuenta como un paso
elemental el analisis de competencia, debido a que esto puede afectar el éxito de tu
negocio. En la creacion de un negocio es necesario el desarrollo del Plan de Marketing,
Plan de Recursos Humanos, Plan de produccion y operaciones, Plan de inversiones, Plan
econdémico financiero y por ultimo el Plan de contingencia. Una vez establecidos estos
pasos, se realiza la estructura legal de la empresa y tramites de constitucion. Como ultimo
paso se realiza un cronograma de puesta en marcha del negocio, el cudl guiara al empresa
para su desarrollo. A través de estos pasos se logrd aclarar la hipdtesis que plantea el
ensayo. Se llego a la conclusion que los pasos que guian el Plan de negocios pueden
determinar su factibilidad, sin embargo pueden existir eventos extremos que pueden afectar
el plan. De igual manera, se concluyé que el Plan de Negocios es una guia para evaluar el

desarrollo de la empresa una vez que se encuentra en marcha.



Abstract

This essay is based on the steps that should guide the development of a Business Plan. The
hypothesis establishes that a bussines can be succesfull if it follows the fifthteen steps that
follow in the Bussiness Plan. The segment of a business plan is the executive summary. It
is followed with a description, which details the differente classes or categories of products
would be implemented on the market. In the second stage it is defined the business
strategies. We analyzed the actions scheduled to make the business reach success. In the
las stage we found the Strategic Plan, which is really importan given that establishes the
mission and vision of the business. An analysis of the macro-environment and micro-
environment in the market is developed to realized the future of the bussiness. As a fifth
step is required to identify the key factors for success. An analysis of the competitios is
produced is an essential step. Creating a business requires the development of Marketing
Plan, Human Resources Plan, Production and Operations Plan, Investment Plan, Finance
Plan and finally a contingency plan. Once these steps are developed, it is followed by the
company's legal structure and incorporation procedures. Once these steps are developed the
hypothesis is confirmed. In conclusion, the steps that guide the business plan can
determine the business feasibility. However, there may be extreme events that may affect
the plan. Similarly, it was concluded that the Business Plan is a guide for evaluating the

development of the company once it is underway.
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Plan de Negocios

Existen diferentes mercados en los que se puede desarrollar un negocio. En la creacion de
un negocio, se busca satisfacer una necesidad mediante un producto o servicio. En la
actualidad, existen varios factores que se deben tomar en cuenta al ingresar en un mercado
ya establecido. Cuando nos enfrentamos a un mercado en el cudl el producto o servicio
anhelado crear se encuentra actualmente desarrollado, se corre un riesgo de fracasar. (Plan
de Negocios) El plan de negocios reduce el nivel de riesgo, debido a que nos ayuda a
determinar la factibilidad que puede brindar en la creacion de un negocio. Dentro del plan
se realiza un analisis del ambiente interno y externo, el cual nos ayuda a identificar
diferentes factores para alcanzar el éxito. La hipdtesis de este ensayo se basa en analizar si
los pasos que guian a un plan de negocios nos llevan a determinar la factibilidad de un

negocio en el mercado.

El primer paso para desarrollar un plan de negocios, es el resumen ejecutivo. Este
contiene una recopilacion de toda la informacion que se obtiene en el plan de negocios. Se
inicia con la realizacion de un Estado de Perdidas y Ganancias, el cudl serd proyectado a
tres afios a partir de la creacion del negocio. Todo negocio es creado para obtener una
utilidad, con esta proyeccion podemos medir cudl serd la ganancia obtenida en el futuro.
Sin embargo, se debe tomar en cuenta que esta es una proyeccion hipotética; debido a que
los resultados pueden variar una vez establecido el negocio. El siguiente paso es una
proyeccion, en esta se realiza una descripcion de la situacion del mercado, la oportunidad,
las caracteristicas del producto o servicio que se busca crear. Se realiza una breve sintesis,
en la cudl se resalta las diferentes caracteristicas especificas que puede poseer un negocio

al ser establecido.
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El segundo paso, consiste en tres etapas para el desarrollo del plan de negocios.
Estas etapas son identificadas como: definicion del negocio, estrategias del negocio y plan
estratégico. Se inicia con la definicion del negocio que se planea crear. Para poder realizar
esta etapa, es necesario tener claro cudl es el producto o servicio que se quiere ofrecer. Se
prosigue con la descripcion del mismo, con el cudl se detalla las distintas clases del
productos o categorias que existirdn. Una vez definido el producto o servicio, se toma en
cuenta el consumidor, con lo que se explicara las caracteristicas del grupo objetivo al cudl

va a ser dirigido el producto servicio.

En cuanto a la segunda etapa se encuentra las estrategias del negocio. Para esto, se
analiza cudles son las diferentes estrategias que llevaran a cabo en el negocio para alcanzar
el éxito. En este caso, el Plan de Negocios se enfocara en utilizar la estrategia de las cinco
fuerzas de Porter; esta serd explicada posteriormente. Se debe realizar un andlisis, en el
cudl se redacta las razones por las cuales se ha elegido esta estrategia. En cuanto a la ultima
etapa, se encuentra el Plan estratégico. Este es de suma importancia para la creacion del
plan de negocios, debido a que se plantea la visién y misién de una empresa. La mision de
una empresa, define el labor o actividad que se va a desarrollar en el mercado; haciendo
referencia a los consumidores del producto o servicio que se ofrecera en el mercado. En
cudnto a la vision, define las metas que se anhelan alcanzar en un futuro en el negocio;

estas metas deben ser realistas y alcanzables (Espinoza, 2011).

De igual manera, en esta etapa se definen los objetivos estratégicos y financieros
que se espera alcanzar en un futuro en el negocio. Cuando se habla de los objetivos
estratégicos, nos enfocamos en el nivel que quiere alcanzar la empresa en el futuro. Estos
puedes ser tratados especificamente en relacion al desarrollo que anhela alcanzar en el

mercado o como empresa; es decir en el mercado se relaciona con su competencia y en la
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empresa en la extension que puede llegar a alcanzar en cuanto a su producto o servicio. En
cudnto a los objetivos financieros, son los que determinaran el tiempo en el que la empresa
desea recuperara la inversion. De igual manera se enfoca en la meta que se anhela alcanzar
en cuanto a su utilidad una vez que la empresa ya se encuentre en marcha. Es importante
que los empleados del negocio tengan claro cudles son los objetivos estratégicos y
financieros que anhela alcanzar la empresa. De igual manera, es importante que se
encuentren en un ambiente que se sientan motivados en hacer su trabajo. Un empleado

motivado ayuda a la empresa a alcanzar sus objetivos.

El tercer paso, es realizar una andlisis del macro-entorno del negocio. Este se
realiza, encontrando las 3 principales tendencias que alientan a la creacion del negocio.
Una vez obtenidas las tendencias, se evalua la factibilidad de cada una para lograr el éxito
en el negocio. Estas deben ser desarrolladas con datos reales, las cudles seran obtenidas del
mercado en el que se plantea crear el negocio. Es importante tomar en cuenta que este
andlisis del negocio es general, debido a que es del macro-entorno. Las tendencias
comprueban la factibilidad de poder desarrollar el negocio en el mercado anhelado

(Endeavor, 2012).

En cuanto al cuarto paso, se obtiene el analisis del micro-entorno del negocio. Se
inicia realizando un estudio de las empresas de competencia en el mercado. Estas
empresas, deben vender el mismo producto o servicio que se plantea crear. Se prosigue con
un analisis industrial, este nos ayuda a determinar la rentabilidad de un negocio en base al
sector que planea plantar. Se debe tomar en cuenta diferentes factores, como son los
competidores, proveedores etc. Para realizar este andlisis, se recomienda utilizar el Analisis
de Porter. “Cada industria tiene andlisis fundamentales diferentes, pero las 5 fuerzas de

Porter ayudan a determinar qué elementos impactan en la rentabilidad en cada industria,
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cuales son las tendencias y las reglas del juego en la industria, y cuales son las
restricciones de acceso.”’(Lopez, 22) Es por esto que se utiliza este andlisis, ya que este
puede ser integrado en cualquier tipo de negocio que se quiere crear. Este andlisis, nos

ayuda a determinar como se puede alcanzar la rentabilidad de una empresa.

Las cinco fuerzas de Porter son: Poder de negociacion de los consumidores, poder
de negociacion de los proveedores, amenaza a nuevos entrantes, amenaza de productos
sustitutos; y la Gltima fuerza que se desarrolld en base a la unioén de las anteriores, es la
rivalidad entre los competidores. Se realizard un breve resumen de las caracteristicas que

se necesita para desarrollar cada fuerza.

En el poder de negociacion del los consumidores, se analiza como tu posibles
intermediarios pueden afectar el precio de tu producto o servicio en el mercado. Esto se
debe al poder que pueden poseer en el mercado. Esto se basa, en el numero de
competidores que existan en el mercado; ya que mientras mas opciones tenga el
intermediario este obtendra mas poder para negociar precios. Para que los intermediarios
sean considerados una fuerza en el analisis de Porter depende de: la concentracion de
mercado, el canal de distribucion, el volumen de compra, la posibilidad de negociacion, los
costos y facilidades del comprador para poder cambiar su compra a otro empresa, la
sensibilidad de precio, la diferenciacion del producto y la existencia de productos

sustitutos (““Analisis Porter”, 8).

La segunda fuerza es el poder de negociacion de los proveedores. En esta fuerza, se
analiza como los proveedores pueden afectar la rentabilidad del negocio dependiendo del
mercado en el que se opere. Los proveedores imponen los precios del producto que vas a
vender, al poseer varias opciones de proveedores el poder disminuye ya que se puede

realizar negociaciones. Sin embargo, si existen poco proveedores en el mercado se
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tendrd un alto poder de negociacion por parte de los proovedores. La tercera fuerza de
Porter es la amenaza a nuevos entrantes. Debido a que este es un plan de negocios ilustrado
para la creacion de cualquier tipo de negocio, es necesario que esta fuerza tenga un nivel
bajo ya que esto te ayudara a ingresar en el mercado. Esta fuerza se ve afectada por
diferentes factores. Los principales factores son la existencia de barreras de entrada,
economias de escala, valor de la marca, requerimientos de capital, acceso a la distribucion,
ventajas absolutas del costo, acceso a canales de distribucion y demandas judiciales

(“Analisis Porter”, 8.).

La cuarta fuerza es la amenaza de productos sustitutos. Este andlisis es importante,
debido a que anteriormente se hizo un estudio de los competidores directos. Sin embargo,
existen competidores indirectos los cudles son analizados con esta fuerza. Esta fuerza, se
ve afectada dependiendo los precios de los productos sustitutos, el costo o facilidad de
cambio, la diferenciacion del producto y la disponibilidad de los sustitutos (“Analisis
Porter”, 8.). Por ultimo, se encuentra la rivalidad entre competidores existentes. La union
de las cuatro fuerzas explicadas anteriormente generan esta fuerza. La rivalidad es vista
segun Porter dependiendo el nivel de competencia que existe en el mercado del producto o
servicio que se va a crear. Se analiza de la siguiente forma: cuando un sector no tiene un
alto nivel de competencia tiende a ser mas rentable; o a su vez si un sector tiene un alto
nivel de competencia serd poco rentable (Lopez, 22). Por lo tanto, la rivalidad definira la
rentabilidad que puede alcanzar el negocio en base al nivel de competencia que exista en el
mercado. Debido a que las 4 fuerzas determinan los indices de competencia del negocio,

son la base para la rivalidad.

El quinto paso es la determinacién de los factores claves para el éxito. Este es

esencial en la realizacion del plan del negocios, ya que estos determinan como alcanzar el
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éxito. En base a estos factores, se puede encontrar una diferenciacion en el mercado. Como
se dijo anteriormente, un producto o servicio es creado para satisfacer una necesidad. Un
negocio enfocado en la satisfaccion de sus clientes, siempre ira por el buen camino para
prosperar. En un mercado ya establecido, estas necesidades ya han sido satisfechas. Es por
esto que para poder determinar cuales son estos factores se toma como base la
competencia. Sin embargo es importante buscar una diferenciacion en el mercado, debido a
que esto incentivara a los consumidores a consumir tu producto o servicio en vez de el de

tu competencia.

Para poder ingresar en el mercado de competencia, es necesario establecer los
factores base que tiene tu producto o servicio. Esto se debe a que son los factores
necesarios para satisfacer las necesidades de tus clientes. Son estos factores los que podrian
llevarte en un futuro alcanzar la lealtad de tus cliente, lo cudl es un beneficio alto para el
negocio. La meta mas grande de las empresas es adquirir la lealtad de sus consumidores.
Esto se debe al alto costo que inquiere adquirir nuevos consumidores. En comparacion a
los consumidores que son leales a tu producto, debido a que el costo de satisfacer a un
consumidor leal es bajo. Esto se debe a que un consumidor leal va a regresar siempre a
comprar el producto, realizard buenas referencias del producto lo cudl genera mads
consumidores. Es por esto que las empresas siempre buscan alcanzar la lealtad de sus

producto. Una empresa con alto indice de lealtad puede llevar a liderar el mercado.

Para obtener los factores claves para el éxito existen varios métodos. Un método
utilizado es a través de encuestas, las cudles seran realizadas a tu grupo objetivo. Este
grupo vienen a ser los consumidores de productos de tu competencia 6 personas en el
rango de edad que consumirian tu producto. El proceso se basa en recolectar los factores

que son de mayor importancia para tus consumidores, al momento de consumir el producto



15

6 servicio que estas creando. Estos datos serdn pedidos a los encuestados en orden de
preferencia. Los datos obtenidos pueden variar dependiendo las preferencias de los
consumidores. Los factores de mayor preferencia por los encuestados son de gran
importancia, ya que serdn tomados como base para la realizacion del producto. Sin
embargo van a existir factores que s6lo sean mencionados por pocos encuestados. Estos
son los factores que te guian a la diferenciaciéon de tu producto, debido a que los

encuestados no lo toman en cuenta porque no lo tienen como opcion.

El sexto paso para realizar el plan de negocios es un andlisis de la competencia. El
objetivo de este andlisis, es definir cudles son nuestros competidores directos e indirectos.
Todo negocio tiene competidores, por lo tanto se debe tomar en cuenta que estos pueden
ocasionar complicaciones en un futuro. Se inicia, realizando una evaluacion de nuestra
posicion competitiva al ingresar en el mercado. Para realizar esto, se debe tomar en cuenta
la percepcion de nuestro target en relacion al producto o servicio que se va a ingresar en el
mercado. De igual manera, se toma en cuenta los factores internos de nuestros
competidores y sus estrategias desarrollados en el mercado de competencia (“El espiritu
del”, 2010). Se realiza un andlisis de la distribucion de la cuota de mercado. En este caso,
al ser una empresa nueva, se crea hipotéticamente las ventas esperadas, unidades vendidas,
y la tendencia que se espera alcanzar de su cuota de mercado en los siguientes cinco afios.
Por ultimo, se realiza una definicion de las barreras de entrada para futuros competidores.
Se define cuales son los requisitos de capital, la curva de aprendizaje o experiencia, la
propiedad industrial, economias de escala, diferenciacion de producto, barrera legal y la
barrera de la tecnologia (“El espiritu del”, 2010). Se debe tomar en cuenta que estos pueden

cambiar con el pasar de los afios.
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En cuanto séptimo paso del plan de negocios se encuentra el Plan de Marketing.
Este posee dos etapas las cudles son el andlisis FODA y el plan de accion. En el andlisis
FODA se identifican las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas a las que se
enfrenta un negocio. Para realizar este analisis, se consideran los factores econdémicos,
politicos, sociales y culturales (Narvaez, 2002). Estos factores seran de influencia para el
ambiente externo de la empresa e inciden sobre su organizacion interna, ya que pueden
afectar al negocio. Las fortalezas, se buscan para determinar cuales son las caracteristicas
que hacen que el negocio pueda tener éxito. Las debilidades, son los obstaculos que podria
tener la empresa para no alcanzar sus objetivos en un futuro. El andlisis de las fortalezas y
debilidades del negocio, nos ayudan a prepararlo ante eventos que puedan perjudicar su
éxito. De igual manera, al identificar las fortalezas nos podemos basar en estas para guiar

al negocio por el camino del éxito (Narvaez, 2002).

En cuanto a las oportunidades y amenazas, se consideran en el andlisis de los
factores externos debido a que pueden afectar en la creacion del negocio. Es importante
tomar en cuenta las leyes necesarias que se deben seguir para fundar una empresa. De
igual manera la politica fiscal, competidores externos, exportaciones, politicas publicas,
politica econdmica, ambito sociocultural, acceso a la informacidn, tecnologia y
globalizacién (Narvaez, 2002). Lo que se busca es encontrar las oportunidades que se
ofrecen en el mercado y a su vez determinar las amenazas que debe enfrentar el negocio.
El andlisis FODA, nos ayuda a guiar a la empresa a alcanzar el éxito y determinar los
diferentes riesgos que puede enfrentar al empresa. Es importante evitar cualquier factor
que pueda llevar al negocio al fracaso, de igual manera tomar todas las medidas necesarias

para la creacion del negocio en cuanto a leyes.
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En la segunda etapa del plan de Marketing se tiene el plan de accion. En la
elaboracion del plan de accidn, se deben tomar en cuenta las decisiones que se van a tomar
del producto o servicio en relacion a sus atributos, el ciclo de vida, y la cuota de la empresa
frente a la competencia (Narvaez, 2002). De igual manera, se toma en cuenta el precio del
producto o servicio en relacion con la introduccion de nuevos productos en el mercado, la
competencia o el ciclo de vida del producto. Para poder realizar la venta de un producto o
servicio, se debe tomar en cuenta la distribucion del mismo. Es por esto, que es muy
importante considerar la eleccion de los canales y estrategias de distribucion; estds pueden
ser intensiva, exclusiva o selectiva (“El espiritu del”, 2010). Por ultimo, se toma la decision
sobre método de comunicacidon que se utilizara para informar a tus futuros consumidores
de tu producto o servicio. Los métodos de comunicacion son publicidad, promocion de
ventas, relaciones publicas, venta personal o marketing directo (“El espiritu del”, 2010).
Dependiendo cudl es tu target, se elige cual es método adecuado para alcanzar el éxito en

tu negocio. Estos métodos seran de gran ayuda en la etapa de lanzamiento del producto.

El octavo paso en al realizacion del Plan de Negocios es el Plan de Recursos
Humanos. Se inicia con el organigrama, este representa la estructura organica de una
empresa. De igual manera refleja la forma esquematica, los niveles jerarquicos y las lineas
de autoridad y de asesoria (Thompson, 2009). Existen varios tipos de organigramas que
pueden ser seleccionados dependiendo el negocio. Se realizard una breve explicacion de
los distintos organigramas que pueden ser implementados en la creaciéon de un negocio.
Existen los organigramas por naturaleza, por finalidad, por ambito, por contenido y por

presentacion.

Los organigramas por naturaleza estan divididos en 3 tipos: microadministrativos

que es una sola organizaciéon, macroadministrativos mas de una organizacién y
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mesoadministrativos los cudles toman en cuenta uno o mas organizaciones de un mismo
sector o actividad en especifico (Thompson, 2009). Los organigramas por finalidad tienen
de igual manera 4 tipos: informativo los cudles son expuestos a cualquier persona y son
graficados a nivel general. El analitico, que realiza un analisis de determinados aspectos
del comportamiento organizacional estos son expuestos a personas especializadas. El
formal el cudl es definido a través del funcionamiento planificado o formal del negocio;
este requiere un documento escrito de aprobacion. Por ultimo el informal el cudl no

requiere aprobacion (Thompson, 2009).

De igual manera existen organigramas por ambito el cual posee 2 tipos: Generales,
este contiene informacion representativa de la organizacion dependiendo el nivel
jerarquico y organigrama especifico, que presenta la estructura de un area en especifico. El
diagrama por contenido tiene 3 tipos: Integrales, que es dividido por todas las unidades
administrativas de una organizacién con su respectiva jerarquia, el funcional el cual
representa un grafico con las principales funciones de puestos, plaza y por ultimo el de
unidades este muestra la cantidad de puestos necesario y el numero de plaza para cada

unidad utilizada (Thompson, 2009).

Por ultimo se poseen los organigramas por presentacion o disposicion grafica estos
son 4 tipos: vertical, horizontal, mixtos y de bloque. Los organigramas mencionados
anteriormente pueden ser utilizados de una manera conjunta. Sin embargo, es importante
tomar en cuenta que el organigrama representa la empresa; por esto es necesario realizarlo
de la manera apropiada para le entendimiento de tus empleados, clientes, proveedores etc
(Thompson, 2009). Una vez escogido el organigrama que se aplica mejor al negocio, se

debe realizar una definicion de los puestos de trabajo. En este se detalla sus funciones,
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capacidades, numero de personas, horario de trabajo, definicion de los tipos de contrato y

retribucion.

El segundo paso para el plan de recursos humanos es el Plan de Contratacion. Este
define el tipo de contrato que se llevara a cabo con cada empleado que ingrese al negocio.
Se debe detallar las condiciones generales y especificas de la empresa, dependiendo el tipo
de trabajo al que sera asignado cada empleado. De igual manera, determina el salario o tipo
de pago que recibira el empleado (“Plan de Recursos”, 2010). Como creador del negocio se
debe tomar en cuenta el salario que se quiera pagar mensualmente, las horas de trabajo que
se desea que realice el empleado, los costos que implican contratar determinado nimero de
empleados y por ultimo el tipo de contrato que se planea establecer (“Plan de Recursos”,
2010). Es importante tener claro estos puntos, debido a que estos seran costos fijos para la

empresa; por lo tanto afectaran la utilidad que generara la empresa.

Por tltimo, en el plan de recursos humanos se toma en cuenta el nimero de
empleados que se desea contratar para el negocio. Existen diferentes tipo de reclutamientos
como por ejemplo: periodico, internet, paginas amarillas, anuncios en sitios especiales etc.
Dependiendo el tipo de empleados que se desea contratar, se utiliza los diferentes tipos de
reclutamientos (“Plan de Recursos”, 2010). Una vez reclutados los empleados, se
seleccionan los mas adecuados, esto se realiza conforme a lo que busca el negocio a través
de un proceso de seleccion de entrevistas. Finalmente, se realiza una capacitacién e
induccion a todo empleado nuevo que ingrese a la empresa; en el cudl se desarrolla el
aprendizaje de la filosofia , valores, mision, vision y objetivos de la empresa. Es necesario
que todos los empleados obtengan este conocimiento, debido a que es la base metas de la
empresa en un futuro; es por que esto que cada empleado debe contribuir para que estas

sean alcanzadas (“Plan de Recursos”, 2010).
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El noveno paso para la creacion de un Plan de Negocios es el Plan de produccion y
operaciones. En este plan, se inicia con el proceso que se genera el producto o servicio que
sera integrado en el mercado. En base a esto se obtiene una idea de las cantidades de
productos que necesita el negocio para ser iniciado. De igual manera, la cantidad de
recursos para poder realizar la produccion del mismo. En el caso que sea un servicio el
cual sea proporcionado por el negocio, este plan de produccion es de aporte para establecer
la manera por la cudl el servicio debe ser prestado (“El espiritu del”, 2010). Este plan,
abarca las actividades de compras, logistica y planificacion del negocio internamente. El
plan de produccion define y programa las actividades y recursos necesarios en base al
tiempo en el que deben ser desarrollados. De igual manera las condiciones en las que

deben ser realizadas (“El espiritu del”, 2010).

Mediante este plan, se establece la ubicacion donde se llevara a cabo el negocio, en
base a las necesidades para la produccion del producto o servicio. Es importante tomar en
cuenta las maquinas o tecnologia que se necesite para la produccion, debido a que estas
ocuparan espacio (“El espiritu del”, 2010). Por ultimo, este plan implementa un sistema de
gestion de calidad del producto o servicio. El plan de producciéon es necesario para poner
un negocio en marcha debido a que proporciona la idea de los recursos necesarios para

iniciar el negocio.

El décimo paso para la creacion de un Plan de Negocios es la estructura legal de la
empresa y tramites de constitucion. El objetivo de este paso, es determinar y justificar la
eleccion de la forma juridica del negocio, asi como describir los tramites de constitucion y
puesta en marcha (Plan del Negocios, 2010). Se inicia, determinando el tipo de empresa
que se quiere crear; este dependerd del nimero de personas o socios que quieran ser parte

de la creacion de la empresa. Existen 6 diferentes tipo de empresas que pueden ser creadas.



21

Las empresas que son conformadas por dos o mas socios, son de nombre colectivos,
comandita simple, comandita por acciones y anénima. La empresa que son conformada por
dos a un maximo de quinces socios es limitada. Por ultimo se tiene la empresa unipersonal,
la cual es conformada por un socio y fundador (Plan del Negocios, 2010). Toda empresa
debe tener una razon social, el cudl es el nombre de la empresa; dependiendo el tipo de
empresa esta variara. Para la creacion de una empresa en el Ecuador es necesario obtener
un RUC (registro unico de contribuyentes). El RUC es un numero de identificacion para
las personas naturales que realizan cualquier actividad econdmica en el Ecuador, con este

numero se pagan los impuestos necesarios para el gobierno (Plan del Negocios, 2010).

El onceavo paso para la realizacion de un Plan de negocios es el cronograma de
puesta en marcha. El objetivo es elaborar un calendario, el cudl iniciara con la concepcion
de la idea del negocio y deteccion de la oportunidad hasta el inicio de la actividad. Para
poder desarrollar los aspectos del calendario se utilizard un grafico tipo Gantt. Este grafico
detalla las fechas de inicio y finalizacion de la creacion del negocio (Plan del Negocios,

2010). Los recursos necesarios para este grafico son enlistados a continuacion:

* “Elaboracion de las areas del plan de negocio.

e Tramites financieros.

e Tramites de constitucion.

* Adquisicion inmovilizados.

* Acondicionamiento de loca, nave, planta, oficina, etc.

* Contratacion de personal, servicios externos.

* Seleccion de proveedores,, adquisicion de materias primas.
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* Campaia de comunicacion

* Apertura, inicio de actividad” (Plan del Negocios, 2010)

El calendario debe detallar el periodo de tiempo necesario para poder cumplir con
cada recurso que fue enlistado anteriormente. Este calendario es hipotético, debido que en
la creaciébn de un negocio, existen complicaciones las cudles pueden afectar el

cumplimiento exacto del calendario (Plan del Negocios, 2010).

El doceavo paso para la realizacion del Plan de Negocios es el plan de inversiones.
En este paso se refleja la decision de invertir en el negocio y se analiza cudl es el capital
requerido para poner en funcionamiento el negocio. De igual manera se establece en qué se
utilizard el capital y cudles serdn las distintas maneras de obtener este capital (Plan del
Negocios, 2010). Existen varios pasos que se deben seguir para realizar el plan de
inversion y financiamiento. Se realizara un breve resumen de cada paso necesario para

alcanzar un desarrollo exitoso de este plan.

Se inicia con un detalle de los activos fijos que debera tener la empresa para poder
iniciar el desarrollo del negocio. Los activos fijos constituyen una inversion a largo plazo y
son parte de la inversion global de la empresa (Plan del Negocios, 2010). Se inicia con la
ubicacion del negocio, dependiendo el tipo de negocio que se va a crear. Existen diferentes
caracteristicas técnicas que se deben tomar en cuenta, dependiendo el producto o servicio
que se esta implementando en el mercado. Estas caracteristicas son vitales para la
viabilidad de un negocio y pueden afectar el éxito del mismo. Por lo tanto, para establecer
la ubicacion del negocio se realiza un analisis de: “las caracteristicas técnicas del producto,
la naturaleza del servicio, la tecnologia, la proximidad con el mercado objetivo, la cercania

de materias primas, los costos de transportacion, oferta de mano de obra cualificada,
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existencia de buenas vias de comunicacion, nivel de equipamiento de la zona posibilidad
de tener empresas auxiliares en las proximidades y prevision de futuras ampliaciones”
(Plan del Negocios, 2010). Existen varias alternativas de inversion cuando se esta creando
un negocio, por lo cual es necesario un estudio de las caracteristicas técnicas, costos de

adquisicion, gastos operativos y vida técnica (Plan del Negocios, 2010).

Una vez realizado el andlisis de la ubicacion del negocio, se toma en cuenta otros
activos fijos. La maquinaria y equipos que son un requisito para iniciar el negocios. Estos
van a depender de la tecnologia necesaria para el desarrollo del producto o servicio que se
plante crear. Se realiza un breve andlisis de los muebles y vehiculos. Estos vendrian a

hacer los activos fijos que el negocios debe tomar en cuenta para el plan de inversion.

El segundo paso que se detalla en el plan de inversion, es el andlisis de los activos
intangibles que son necesarios para el desarrollo del negocio. Se inicia con la investigacion
y desarrollo del negocio, este conforma los gastos que se realizan para el estudio del
proyecto, las investigaciones de mercado, los disefios del producto, los prototipos etc (Plan
del Negocios, 2010). Este activos son de suma importancia, debido a que generaran altos
costos en la iniciacion del negocio. De igual manera puede determinar el éxito del
producto, ya que a través de los disefios y pruebas de distintos prototipos se evita cualquier
falla en el mismo; esto evita un fracaso de la empresa por falta de cualidad del producto. Se
prosigue con el analisis de los gatos de la constitucién y legalizacion del negocio.
Anteriormente se detallo la importancia de los aspectos legales que se deben seguir para
poder iniciar una empresa. En el plan de inversion y financiamiento se detallan los costos
que se necesitan para obtener todos los permisos legales para iniciar la creacion del

negocio (Plan del Negocios, 2010).
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Posteriormente se realiza un andlisis de los gastos en area de marketing. En este se
evalua los costos de la seleccion y capacitacion de personal. De igual manera se toma en
cuenta los costos de publicidad. Estos gastos son importantes si se ingresa a un mercado en
el que el producto o servicio se encuentra ya implementado. Por ultimo se toma en cuenta
un presupuesto para gastos improvisados. Este activo intangible esta destinado para casos
de emergencia que pueden darse durante la creacion del negocio (Plan del Negocios,

2010).

El ultimo paso en el plan de inversiones y financiamiento es el capital de trabajo.
Este constituye el dinero necesario para poder iniciar el negocio durante un ciclo
productivo; este es determinado por el periodo transcurrido una vez iniciado la operacion
del negocio hasta que la empresa genere suficiente dinero que no se necesiten realizar mas
inversiones (Plan del Negocios, 2010). Este esta clasificado en tres tipos: realizables,
disponible, exigible. En cudnto al capital realizables es conformado por todo lo que puede
ser almacenado, esto puede ser considerado como la materia prima o los insumos, los
productos en proceso, productos terminados, envases etc. El capital disponible es el dinero
que se necesita para los pagos de los servicios basicos de la empresa como son agua,
teléfono, remuneraciones, mantenimiento etc. Por ultimo, se tiene el capital exigible los
cudles conforman los desembolsos que son realizados por anticipado (Plan del Negocios,
2010). El cuarto paso es la inversion total; esta conformada por la suma inversion en

activos fijos, activos intangibles y el capital de trabajo.

El treceavo paso en el plan de negocios es el plan econdmico y financiero. Una vez
realizada la parte de inversion se prosigue al financiamiento. Se inicia con la estructura de
financiamiento. Para poder realizar este paso se debe tomar en cuenta si se tiene el capital

necesario para financiar el negocio en su totalidad; de otra manera se requerird un
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financiamiento externo (Plan del Negocios, 2010).. Es preferible iniciar un negocio con
capital propio que cubra todo los costos necesarios para la creacion. Sin embargo, muchas
veces estos son altos, lo cudl no permite la cobertura en su totalidad con capital propio. A
su vez, si se realiza un financiamiento externo es necesario sefalar los porcentajes que
seran utilizados en la inversion por parte de capital propio y del financiamiento externo.
Para poder utilizar este tipo de financiamiento es necesario realizar posteriormente un
andlisis de cudles son las mejores opciones para el negocio. Los financiamiento externos
usualmente son otorgados de dos maneras: la primera seria ingresando una mayor cantidad
de socios que puedan contribuir con los gastos de inversion y recibiendo como pago una
parte de la empresa, la segunda opcidn son préstamos adquiridos en los bancos. Una vez
seleccionada la fuente de financiamiento, se realiza una descripcion del financiamiento que
es otorgado al negocio, las condiciones y requisitos solicitados por parte de la fuente(Plan
del Negocios, 2010). El siguiente paso en el plan financiero es un balance de situacion
inicial y final. El inicial seria de los gastos que se realizaran para la creacion del negocio
por las inversiones. El final serian los gastos y utilidades con proyecciones de tres a cinco
afios. Con estas proyecciones podemos determinar el tiempo en el que el negocio planea

recuperar su inversion (Plan del Negocios, 2010).

El siguiente paso en el plan econémico y de financiacion es un estado de perdidas y
ganancias. Durante el primer ano se realizara un analisis mensual y durante los siguientes
afios se realizaré el andlisis anual. Se procede con un analisis financiero en el que se hace
el calculo de ratios y anélisis de punto de equilibrio (Plan del Negocios, 2010). Por ultimo
en el plan financiero se realiza un analisis de inversion en que se elabora el periodo de
recuperacion, calculo del VAN y calculo del TIR. Como su nombre lo indica, en el periodo

de recuperacion se determina el tiempo en que el negocio recuperara su inversion inicial al
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100% (Plan del Negocios, 2010). El TIR es la tasa interna de retorno, el cudl en una
inversion es el promedio geométrico de los rendimiento futuros esperados de dicha
inversion. El VAN es el valor actual neto, que permite calcular el valor presente de un
flujos de caja de una inversion. Por lo tanto, nos sirven como medida para evaluar la

inversion del negocio (Plan del Negocios, 2010).

El ultimo paso que se realiza en el plan de negocios es el Plan de Contingencia.
Este Plan disefia una estrategia de prevencion, a través de medidas organizativas y técnicas
para el negocio, en el caso de que se presente un eventualidad de riesgo que ponga en
peligro a una actividad de la organizacion (Plan del Negocios, 2010). “Un Plan de
contingencia contempla aspectos preventivos, para evitar o minimizar la posibilidad de que
los riesgos que produzca, y aspectos reactivos, para dar una respuesta adecuada si éstos
llegan a producirse.” (Plan del Negocios, 2010). Los planes de contingencia, se inician
identificando las actividades que pueden hacer que el negocio colapse de tal manera que
deba terminar su produccion. Una vez determinada estas actividades se prosigue a calcular
los posibles riesgos que pueden causar si llegan a sufrir algin dafio. El plan de
contingencia ayuda a la empresa en el caso de que sucedan estos incidentes, se tiene una
solucion que evita el fracaso de la compaiia y la imagen que ha creado con el tiempo (Plan

del Negocios, 2010).

En conclusion, basandonos en la hipdtesis de este ensayo podemos confirmar la
determinacion de la factibilidad de un negocio a través del seguimiento de los pasos para
realiza un plan de negocios. Cada paso determina los riesgos o prevenciones que debe
realizar un negocio para evadir el fracaso. De igual manera se realizan escenarios y
proyecciones que pueden determinar el futuro de la empresa. Sin embargo, es importante

tomar en cuenta que el futuro es incierto y el Plan de Negocios se puede ver afectado por
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algin evento que afecte toda la economia del pais. Las pasos que guian el plan de negocios
ayudan al creador del negocio a determinar cuales son los riesgos a lo que se enfrenta, la
competencia contra la cual debe luchar, la inversion que debe realizar, los aspectos legales
que debe enfrentarse etc, De igual manera el Plan de Negocios sirve de guia para ver el

desarrollo del negocio una vez ya ingresado en el mercado.
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