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Disefio de la investigacion:

e Tema elegido: Plan de Negocios

e Problema: la confeccion de un plan de negocios antes de emprender

un proyecto.

e Objetivo General: determinar como se debe confeccionar un plan de

negocios antes de emprender un proyecto.

e Objetivos especificos:

e Definir qué es un plan de negocios.

e Determinar para qué se realizan los planes de negocios.

e Analizar como deben estructurarse los planes de negocios.

e Desarrollar los contenidos qué deben incluirse en un plan de negocios.

e Analizar un caso practico. Investigar los antecedentes de dicha

empresa y como se desenvuelve en la actualidad.

e Realizar una investigacion de mercado con el fin de detectar el

posicionamiento del negocio y de la competencia.

e Analizar los escenarios futuros del negocio.
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e Determinar su mision, objetivos y metas, como asi también sus

factores criticos de éxito.

e Confeccionar un anilisis FODA, como asi también los planes a
seguir.

o Confeccionar un presupuesto sobre la apertura de la nueva sucursal.

e Analizar la factibilidad técnica- econémica y financiera del nuevo

proyecto.

e Hipétesis: La implementacion de un plan de negocios permitiria a las

empresas obtener éxito en sus emprendimientos.

e Variables:
Hipdtesis:
Variable independiente: 1a implementacion de un plan de negocios.

Variable dependiente: obtener éxito en sus emprendimientos.
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ABSTRACT

Es muy dificil que un emprendimiento sobresalga o sea viable sin planeamiento o
estudio previo. De un plan consistente, claro y bien presentado puede depender el futuro de
la empresa. '

En un mercado tan complejb como el actual, globalizacién mediante, idea y vision
exigen un enfoque sistémico y racional, que analice las variables internas y externas que
mueven a la compaiiia.

El plan de negocios es un documento estratégico fundamental, tanto para una gran
compaiiia como para una Pyme.CEn distintas situaciones de la vida de una empresa se hace
necesario mostrar en un documento unico todas las variables de un proyecto: para orientar la
puesta en marcha de un negocio, para convencer a un inversor, para sustentar un pedido de
crédito, para realizar una oferta de compra o de venta, para conquistar a una empresa de
exterior y conseguir una licencia o una franquicia, para presentar un negocio a un potencial
socio, etc.

Segun la magnitud del proyecto, la realizacion del plan puede llevar unos dias o
varios meses, ya que no se trata de redactar un documento sino de imaginar y poner a
prueba toda una estructura logica.

Es importante destacar que si bien los aspectos financieros y econdmicos son
fundamentales en un plan de negocios, la informacion cuantitativa debe estar sustentada en
propuestas estratégicas, comerciales, de operaciones y de recursos humanos.

No hay una forma unica de encarar un plan de negocios fprero las partes basicas en las
que suele organizarse todo plan son: Caratula, Resumen Ejecutivo, Cuerpo Principal y
Anexos.

Los contenidos que no deben faltar (ni fallar) en un plan de negocios son:

Resumen ejecutivo; Introduccion; Investigacion de mercado y estudio de la
competencia, Analisis FODA; Estrategia, Plan de marketing; Recursos humanos y
management;, Factibilidad técnica; Factibilidad econdmica; Factibilidad financiera y las
Conclustones.

La presentacion del plan, escrita u oral, debe ser cuidadosa y atractiva, ya que es la

imagen del proyecto frente al potencial socio o inversor.
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MARCO TEORICO

“Las personas necesitan alimentarse, vestirse, recibir una educacion, etc; para ello
tiene unos recursos o ingresos que siempre son insuficientes a la hora de conseguir todos los
bienes y servicios que desean satisfacer las necesidades. También el conjunto de personas, o
sea la sociedad, tiene necesidades colectivas, como las carreteras, la defensa, la justicia; etc;
y al igual que ocurre con las personas individuales, también tiene mas necesidades que
medios para satisfacerlas. La economia se ocupa de las cuestiones que se generan en
relacion con la satisfaccion de las necesidades de los individuos y de la sociedad.

La economia estudia la forma en que los individuos y la sociedad efectian las
elecciones y decisiones para que los recursos disponibles, que siempre son escasos, puedan
contribuir de la mejor forma a satisfacer las necesidades individuales y colectivas de la
sociedad.”” ‘

“La economia es una ciencia y, como cualquier otra ciencia posee su propio
conjunto de herramientas para medir y analizar el mundo. El “mundo” particular medido y
analizado por la ciencia econémica es la “economia”, o sea aquellas actividades e
instituciones de la sociedad relacionadas con la satisfaccion de las necesidades materiales (y
espirituales). Asi, la ciencia econdémica dispone de una serie de herramientas de analisis y
medida. Una vez se conozca la manera de usar estas herramientas, se estara en capacidad de
describir, explicar y realizar predicciones sobre la economia.’”

El estudio de la ciencia economica se puede dividir en microeconomia y

'
7

macroeconomia:
e . . . .

Las magnitudes agregadas macroeconOmicas permiten estudiar los problemas
relacionados con el empleo, la inflacion o el crecimiento del producto nacional sin
preocuparse por aspectos como el analisis de mercados particulares, las motivaciones de los
agentes individuales y el mecanismo de formacion de precios. El analisis macroeconémico
y la vision global de la economia no son, sin embargo, incompatibles con el analisis mas
detallado que intenta explicar el comportamiento de los agentes economicos en los

mercados individuales y la formacion de precios en dichos mercados. A esta parte de la

! Mochén y Beker, Economia ( Principios y aplicaciones), McGraw Hill.-1993.
? Le Roy Miller y Meiners, Microeconomia, 3era edicién, McGraw Hill.-1990.
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economia se la denomina microeconomia, siendo preciso sefialar que la distincion entre
ambas se produce, en buena medida, s6lo a efectos pedagdgicos, pues no existe ninguna
oposicion entre los dos enfoques. La conexion entre la microeconomia y la macroeconomia
se debe a que todo anilisis macro sélo tiene sentido en cuanto en su base hay decisiones
tipicamente microecondmicas.”

La microeconomia es la parte de la economia que se centra en la primera de las
elecciones basicas de la sociedad: la asignacion de los recursos.

“El objetivo basico de la microeconomia es la determinacion de los precios relativos
de las mercancias y factores que se forman en el mercado. Para conocer como se forman los
precios, el analisis microecondémico se ocupa de los problemas relativos a las unidades
primarias de decision utilizando el esquema de analisis basado en la oferta y la demanda.™

Entendemos que es necesario cuando se habla de microeconomia, definir que se

entiende por organizacién y empresa.

Se puede enunciar que las empresas u organizaciones son materia de estudio de la
administracion.

“Las organizaciones son unidades sociales o agrupaciones humanas deliberadamente
constituidas o reconstruidas para alcanzar fines especificos en un tiempo determinado.””

“Otro autor estructuralista, acota que dentro de esta definicién se incluye a las
empresas, ejércitos, escuelas, hospitales, iglesias, y prisiones; por el contrario, no estan
incluidas las tribus, clases, grupos étnicos, grupos de amigos y familiares.”

MILANOWSKI define que la organizacién como institucion social, es un grupo de
gente unida en una labor o labores comunes ligadas a determinada porcion de cuanto los
rodea, manejando juntos alglin aparato técnico y obedeciendo a un cuerpo de reglas.

De esta definicion se pueden destacar los conceptos de: labor comun, reglas, aparato
técnico, y sentido de identificacion o propiedad de medios, que rodean al grupo organizado.

Esta definicion sociologica de institucion enfatiza las caracteristicas de existencia de

autoridad y su identificacién en una cabeza.

3 Mochon y Beker, Economia ( Principios y aplicaciones), McGraw Hill.-1993.
 Mochén y Beker, Economia ( Principios y aplicaciones), McGraw Hill.-1993.
> Parsons, T.; Structure and process in modern societes; Free Press; 1960.

® Etzioni, A.; Organizaciones modernas; UTEHA; 1972.
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Otra de las caracteristicas surge de la definicion de organizacidon de BARNARD,
cuando expresa: la actitud consciente y coordinada constituye la caracteristica esencial de la
organizacion.

Esta afirmacidn tiene una coincidencia con lo sefialado por Etzioni en lo referente a
la coordinacion consciente, como nota destacable de la organizacion respecto de otros
grupos.

“También para MARCH y SIMON el concepto de coordinacion resulta importante;
en su libro dicen que las organizaciones son un conjunto de personas que actian unidas, que
siendo los conjuntos mas grandes de nuestra sociedad, tienen lo que mas se parece a un

sistema coordinado central.””’

“ARGYRIS, por su parte, expone otra caracteristica importante que es la
racionalidad con que las organizaciones desarrollan sus actividades. A esta variable, Argyris
la considera como la propiedad fundamental de la organizacién formal en su basamento
l6gico o su racionalidad esencial.”®

En opinion de HERMIDA, SERRA y KASTIKA, las caracteristicas que permiten
una adecuada definicion de empresa o de organizacion (posibilitando, en consecuencia, una
precisa identificacion del objeto de estudio de la ciencia de la administracion), son las
siguientes:

1) Es un grupo humano con caracteres de institucion social.

2) Es una institucion social, en la cual sus miembros tienen un

comportamiento finalista; esto quiere decir que tratan de alcanzar metas comunes

voq
’

sujetas a restricciones también comunes.

3) La particularizaciéon de cémo se fijan las metas estd asociada a una
categorizacion que permite clasificar a las organizaciones en distintos tipos.

4) Dentro de este grupo existe la posibilidad de rotacion,

intercambiabilidad y sustitucién de cualquiera de los miembros.

" March y Simon, H. A_; Teoria de la organizacion; Ariel; 1961.

¥ Argyris, C.; Personalidad y organizaci6n; Harpers; 1957.
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5)

Esta institucion social cuenta con una estructura de autoridad,

comunicacion, informacion y control entre sus miembros. Estas relaciones de

estructura son relativamente estables en el tiempo.

6)

Esta institucion social esta influida en forma permanente y dinamica

por el medio ambiente o contexto, al cual, por su parte, también influye.

7

Esta institucion social no persigue exclusivamente fines de lucro, sino

que las que lo hacen son solo un tipo entre las muchas organizaciones que existen.

Administracion:

La administracion es la accion y efecto de administrar.

Administrar es gobernar, regir, o cuidar un territorio o institucion.

El administrador es la persona a cargo de la administracion.

“La administracion es el proceso de disefiar y mantener un ambiente en el cual las

personas, trabajando juntas en grupos, alcanzan con eficiencia metas seleccionadas. Es

necesario ampliar esta definicién basica:

1.

Como gerentes, las personas realizan las funciones gerenciales de

planeacion, organizacion, integracion, direccién y control.

2.
3.
4.
5.

La administracion se aplica a cualquier clase de organizacion.
. .4 ..
Se aplica a los gerentes de todos los niveles organizacionales.
La meta de todos los gerentes es la misma: crear un valor agregado.

La administracion esta interesada en la productividad; esto implica

efectividad y eficiencia.”

En otro sentido, la administracion es la ciencia que investiga y estudia a las

organizaciones, e implementa teorias para que las personas, individualmente 6 en grupo,

encuentren un ambito adecuado para el desempefio de los objetivos propuestos. Para ello,

utiliza técnicas que se implementan a partir de normas y procedimientos.

? Koontz y Weihrich. Elementos de la Administracién. McGraw Hill. 5° Edicién.1995.
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Para alguna parte de la doctrina, la administracion es una técnica. No faltan,
ademas, los autores para quienes la administracion es un arte; el de dirigir una empresa y
tomar decisiones.

Como clara demostracion del aludido caos semantico y metodolégico, se pueden citar
algunas opiniones sobre qué es la administracion:

e Para TAYLOR es ciencia y no regla empirica, aunque su idea de la
ciencia esta totalmente desvirtuada, y nada tiene que ver con el verdadero
concepto cientifico.'

e Para FAYOL es una doctrina administrativa, ademas del arte de
gobernar una empresa.!’

e Para KOONT y O'DONELL es un sistema de principios.'?
e Para SIMON es una teoria. "
e Para DRUCKER es gerencia.'*

e TIMMS completa dicha apreciacién al asimilar a la administracién

con la gerencia, a la cual considera como una mezcla de arte y ciencia.'’

Hermida, Serra y Kastika consideran que resulta imposible considerar a la
administracién como un arte, dado que en ella no caben las vivencias ni las interpretaciones
subjetivas de una realidad. También creen que “ciencia y técnica” de la administracion
actuan en forma cofnplementaria, y a modo de interactividad realimentada. Esto significa
que el campo explicativo de la ciencia alimenta a la téqr}ica; de sus progresos y
estancamientos surge la realimentacion para el campo de la evaluacion y redimension de las
explicaciones cientificas. Estas se revierten luego al campo explicativo y profundizan,

reorientan o recrean el horizonte cientifico del foco de atencion dentro del objeto de estudio.

19 Taylor, F.; Principios de la administracién cientificas; El Ateneo; 1969.

! Fayol, H.; Administracién industrial y general; El Ateneo; 1969.

'2 Koont, H. Y O'Donell, C.; Principios de direccién de empresas; Mc Graw Hill; 1961.
13 Simon, H.; El comportamiento administrativo; Aguilar; 1963.

" Drucker, P.; La gerencia de empresas;, Sudamericana; 1963.

'> Timms, H.; Sistema de decision gerencial; El Ateneo; 1970.
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La administraciéon podria ser concebida, entonces, como una ciencia que estudia a
las empresas y las organizaciones con fines descriptivos, para comprender a su
funcionamiento, su evolucién, su crecimiento, y su conducta; esta es la actividad que se
desarrolla en las universidades. Sobre la base de este conocimiento, la ciencia de la
administracion genera hipdtesis que permiten un nivel prescriptivo o normativo,
intimamente vinculado con la técnica de la administracién, que trata de conducir a los
objetivos fijados, generando las aplicaciones de las distintas herramientas existentes para su

consecucion tal lo que se desarrolla en las empresas.

Con respecto al desarrollo de la administracion, anteriormente teniamos el concepto

tradicional que traia consigo: las escuelas clasicas, la escuela de relaciones humanas, la

escuela neoclasica, las escuelas de sociologia y de psicologia, el método burocratico, la

escuela de la teoria de la organizacion, y la teoria de los sistemas. Hoy en dia, en la
administracion no se puede dejar de lado los conceptos dados por la “nueva economia”,
relacionados con la globalizacién, alianzas y calidad total; el planeamiento estratégico; las
revoluciones tecnologicas, especialmente en las areas de computacion, telecomunicaciones
e informacion; el crecimiento y declive entre los sectores de trabajo; los modelos de analisis
de negocios; los cambios en las expectativas sociales; y la existencia de consumidores mas
exigentes.

Asi es que una de las principales tareas que se deben contemplar en la

administracion de una empresa es la “planificacion”.

-

Planificacion:

La planificacion es la accion y efecto de planificar.

Planificar es hacer el plan o proyecto de una accion.

La planificacién abarca la definicion de las metas de una organizacion, el
establecimiento de una estrategia general para lograr esas metas y el desarrollo de una
jerarquia amplia de los planes para integrar y coordinar las actividades. Se relaciona, por lo

tanto, con los fines (qué debe hacerse) asi como también con los medios (coOmo debe

9
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hacerse). Hay una atraccion intuitiva hacia la planeacion: “la necesidad de planear sigue

siendo poderosa debido a que esta intimamente ligada a la nocion que el hombre tiene de si

mismo como criatura inteligente y racional”.

Entre los gerentes, la manera mas popular de clasificar los planes es por su
envergadura (estratégicos versus operacionales), y por su marco temporal (a corto, mediano
y largo plazo).

Los planes que se aplican a toda la organizacion, que establecen los objetivos de
toda ella y que buscan posicionar a la organizacion en términos de su ambiente se llaman

planes estratégicos. Aquellos que especifican los detalles de como deberan alcanzarse los

objetivos se llaman planes operacionales.

Los analistas financieros tradicionalmente describen los rendimientos de las
inversiones como de corto, mediano y largo plazos. El corto plazo cubre menos de doce
meses. El mediano plazo cubre de uno a cinco afios. Y cualquier periodo mayor que cinco

afios se clasifica como largo plazo. Los gerentes han adoptado la misma terminologia para

describir los planes.

“MCKINSEY realiz6 un estudio que puso de relieve el hecho de que la evolucién

del planeamiento puede segmentarse en cuatro fases secuenciales claramente diferenciadas.

La primera de ellas, el planeamiento financiero, es aplicado (a menos a nivel

3 . ’ - . . ! 4
rudimentario) por la mayoria de las organizaciones de relevancia.

La segunda fase, el planeamiento basado en el prondstico, parece evolucionar a
medida que los responsables del planeamiento extienden sus horizontes temporales mas alla

del ciclo presupuestario anual. Segin el estudio de McKinsey, unas pocas empresas han

evolucionado mas alla de esta fase.
La tercera fase ha sido denominada planeamiento orientado hacia el exterior, ya que

la mayor parte de su perfeccionamiento parece derivar de un analisis mas profundo y

creativo de las tendencias del mercado, clientela y competencia.

10
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La cuarta fase, administracion estratégica, parece representar una sistematizacion y
extension interna de los beneficios obtenidos en la tercera fase y conduce a una implementacion
evolutiva posterior.

El estudio de McKinsey desataca que mucha empresas, incluso organizaciones muy
prestigiosas y financieramente exitosas, jamas han avanzado mas allda de las fases
tempranas. La fuerza impulsora de la evolucion del planeamiento parece residir en la
creciente complejidad de los problemas de negocios y el ritmo de transformacion del
ambiente.

El problema de determinar asi la falta de perfeccionamiento en algunas empresas
representa una falencia evolutiva o, si estas empresas estan realmente bien adaptadas a su

propio ritmo de transformacion industrial (y por lo tanto es preferible que permanezcan asi),

es una cuestion que debe ser analizada en cada caso.”'®

' Mckinsey, I.; Strategic management for compeltitive advantage; Harvard Business School articles; 1980.
11
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PLAN DE NEGOCIOS

CAPITULOI

({Qué es un plan de negocios?

“El plan de negocios reine en un documento unico toda la informacién necesaria
para evaluar un negocio y los lineamientos generales para ponerlo en marcha. Presentar el
plan de negocios es fundamental para buscar créditos, socios o inversores, y es una guia
para quienes estaran al frente de la empresa.

En el proceso de realizacion de este documento, se interpreta el entorno de la
actividad empresaria y se evaltan los resultados que se obtendran al accionar sobre esta de
una determinada manera. Se identifican las variables involucradas en el proyecto y se decide
la asignacion 6ptima de recursos para ponerlo en marcha.

Segun la magnitud del proyecto, la realizacion del plan puede llevar unos dias o
varios meses, ya que no se trata solo de redactar un documento sino de imaginar y poner a
prueba toda una estructura logica. (;, Se puede vender esta cantidad a este precio? ; Con esta
estructura se puede responder a esta demanda? ;Es esta inversion suficiente para este
crecimiento proyectado?)

Es importante destacar que si bien los aspectos financieros y econdmicos son
fundamentales en un plan de negocios, este no debe limitarse solo a planillas de calculo y
nimeros. La informacién cuantitativa debe estar sustentada en propuestas estratégicas,
comerciales, de operaciones y de recursos humanos.”'’

“El plan de negocios posibilita a través de un documento reunir toda la informacion
necesaria para valorar un negocio y establecer los parametros generales para ponerlo en
marcha.

En el documento se establece la naturaleza del negocio, los objetivos del empresario
y las acciones que se requieren para alcanzar dichos objetivos. Es similar a un mapa de

"rutas”.

'7 Danila Terragno y Maria Laura Lecuona. Cémo armar un plan de negocios. (Mercado/DINERO)
12
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Debe ser capaz de guiar al empresario a través de un laberinto de decisiones de
negocios y alternativas para evitar "caminos equivocados" y "callejones sin salida".
La implementacién de un proyecto no depende solo de una "buena idea", también es

. . . .. . 18
necesario demostrar que es viable desde el punto de vista econémico y financiero.”

“El plan de negocios es un documento fundamental para el empresario, tanto para
una gran compaiflia como para una pyme. En distintas situaciones de la vida de una empresa
se hace necesario mostrar en un documento tnico todos los aspectos de un proyecto: para su
aprobacion por superiores dentro de la organizacion, para convencer a un inversionista, para

respaldar un pedido de crédito, para presentar una oferta de compraventa, para conseguir

una licencia o una franquicia de una compafiia local o extranjera, o para interesar a un

potencial socio.”"

“El plan de negocios es algo asi como el curriculum vitae de un proyecto, y en
muchos casos es una exigencia de banqueros, gerentes e inversionistas. La aprobacion de un
proyecto no depende sélo de una buena idea sino también de que se pueda demostrar su

factibilidad y presentarla en forma vendedora.

Pero el plan de negocios es también una herramienta de trabajo, ya que durante su
preparacion se evalta la factibilidad de la idea, se buscan alternativas y se proponen cursos

de accion; una vez concluido, orienta la puesta en marcha.”?

“El plan de negocios es un documento que se utiliza, para analizar, evaluar y
presentar un proyecto comercial. Con €| se examinan las alternativas para llevara adelante
un negocio, evaluando la factibilidad técnica (;puede hacerse?), econdmica (;dara los
resultados esperados?) y financiera (;existen los recursos necesarios?).

El plan de negocios resume las variables producto o servicio, produccion,

e, 21
comercializacion, recursos  humanos, costos y resultados, finanzas.”

Si piensa que su empresa no requiere de un plan de negocios... piénselo dos veces.

'8 Borello, Antonio. £/ Plan de Negocios. McGraw Hill. 2000.
'° Danila Terragno y Maria Laura Lecuona. Cémo armar un plan de negocios. (Mercado/DINERO)
%° Borello, Antonio. £/ Plan de Negocios. McGraw Hill. 2000.

13
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Una de las preguntas mas frecuentes entre los emprendedores de hoy dia es: ";Realmente
necesito un plan de negocios? Y la respuesta es clara: definitivamente si. Las razones son
las siguientes:

Tal vez la razén mas poderosa por la que usted debe poner en papel un plan de
negocios es que ese mismo hecho lo forzara a pensar qué esta haciendo y, sobre todo, hacia

dénde se dirige su negocio.

Pero esa no es la unica razén. Si usted planea pedir prestado dinero mafiana,
necesitara mostrar a los posibles inversionistas un plan de negocios detallado y por escrito
sobre su empresa, sus antecedentes, fortalezas, clientes, competidores, etc. Ya sea que esté
buscando fondos en un banco o en alguna otra asociacion, ellos pediran esta informacion de
manera que estén seguros de donde iran a parar tales fondos.

Un plan de negocios funciona tanto como un documento histérico como una guia

hacia el futuro; le hara ver qué ha funcionado (y qué no) en su estrategia corporativa.

El plan de negocios es su base para alcanzar el éxito. Establece sus propositos para
el negocio, analiza la viabilidad del nuevo negocio, explora la expansion de un negocio ya
existente, define a los competidores y a los clientes, y sefiala sus puntos fuertes y débiles.

También detalla sus planes futuros.

Desarrolle el plan de negocios usted mismo en lugar de contratar a alguien para que
lo haga. Después de todo, es SU negocio. Tal vez necesite consultar con profesionales en
ciertas areas. Una vez que desarrolld el plan, refiérase al mismo gon frecuencia. Actualicelo

periddicamente; por lo menos una vez al afio.

! Pagina de Internet: hitp://www.dincro.com.ve/plandenegocios. html,
14
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CAPITULO

(Para qué se realizan los planes de negocios?

Los objetivos por los que se realiza un plan de negocios difiere seglin el momento de
la empresa y el tipo de negocio que se planifique. El plan se utiliza tanto para una gran

empresa como para un pequefio emprendimiento.

Ninguna empresa que pretenda competir en los complejos mercados actuales puede
pasar por alto la tarea de imaginar escenarios futuros. El plan de negocios muestra en un
documento el o los escenarios mas probables con todas sus variables, para facilitar un
analisis integral y una presentaciéon a otras partes involucradas en el proyecto

(inversionistas, socios, bancos, proveedores, clientes).

Las ideas en abstracto pueden ser geniales, pero si no se tiene en claro cémo
transformarlas en realidad, pueden no encontrar apoyo, tambalearse frente a los problemas o

quedar olvidadas en el tiempo.
En general, las razones por las que se decide realizar un plan de negocios son:

e Tener un documento de presentacion de un proyecto a potenciales
inversores, socios o compradores.

e Asegurarse de que un negocio tenga sentido financiera vy
operativamente, previamente a su puesta en marcha.

e Buscar la forma mas eficiente de llevar a cabo un proyecto.

¢ Crear un marco que permita identificar y evitar potenciales problemas
antes de que ocurran, con el consiguiente ahorro de tiempo y recursos.

e Prever necesidades de recursos y su asignacion en el tiempo.

e Evaluar el desempefio de un negocio en marcha.

¢ Valuar una empresa para una fusion o venta.

e Guiar la puesta en marcha de un emprendimiento o lanzamiento.

e Respaldar la solicitud de crédito a una entidad financiera.

15
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En el plan de negocios predominan los aspectos economicos y financieros,
pero también es fundamental la informacion que estd relacionada con los recursos
humanos, las propuestas estratégicas, comerciales y operativas.

La ventaja de un plan de negocios es que facilita la interpretacion de las distintas
circunstancias donde se van a desarroliar las actividades de la empresa. Teniendo en
cuenta la complejidad y dindmica de los mercados actuales, ninguna empresa puede
crecer y competir sin tener en cuenta las variables que intervienen y realizar un analisis
integral para verificar si el emprendimiento es o no factible. Por otra parte es necesario
sefialar que siempre esta presente en todo negocio el riesgo y la incertidumbre asociados
con el éxito o fracaso del mismo. La planificacion contribuye a resolver un numero
importante de problemas que tienen las pequefias y medianas empresas, como por

ejemplo:

e Falta de capital de inversion y acceso a las fuentes de financiamiento.
e Prever situaciones que afectan la rentabilidad.

¢ Introducir en forma eficaz nuevos productos y servicios al mercado.
e Establecer y aplicar normas de produccién y control de calidad.

o Falta de estrategias de marketing.

Es importante organizar la informacion teniendo en cuenta a quién va dirigido y
tratar que sea lo mas completa posible para que cumpla el objetivo propuesto.

No se debe olvidar que un plan de negocios es un valioso instrumento que sirve para
reflexionar sobre los asuntos criticos de un emprendimiento, ayuda al empresario a
comunicarse con inversionistas, socios, empleados, etc. y se utiliza como un documento de

consulta permanente para medir los avances de un negocio.

Se debera tener en cuenta el no utilizar una jerga excesivamente técnica, que sea
incomprensible para un posible inversor que puede ser no experto en la materia. También
puede ser util, en la medida de lo posible, la introduccién de graficos explicativos del
producto o servicio que puedan ayudar al lector a tener una idea mas clara de lo que se tiene

en mente. -
16
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El plan de negocios es una herramienta de gestion sujeta a una revision permanente,

porque la realidad donde actua la empresa tiene la particularidad de ser por naturaleza,

dinamica y cambiante.

En las pymes, donde la decisiones suelen estar fuertemente concentradas en pocas
personas, la elaboracion de un plan de negocios tiene una ventaja adicional: permite
establecer una distancia entre el humor cambiante (o los caprichos) de los empresarios y las

decisiones de negocios tomadas sobre la base de informacion y analisis.

-
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CAPITULO IT1

{Cémo deben estructurarse los planes de negocios?

El plan de negocios recorre todos los aspectos relevantes de un proyecto, pero no
hay una forma unica de encararlo. Cada empresa tiene sus practicas y sus tiempos, y sobre

todo, cada plan debe formularse en funcion de los objetivos planteados. Las partes basicas

en las que suele organizarse todo plan son:

e Caritula:
Nombre del proyecto, fecha, a quiénes y por quiénes es presentado el plan.
¢ Resumen ejecutivo:

Una sintesis, en no mas de dos paginas, de los principales aspectos del proyecto y el

objetivo de la presentacion.
e Cuerpo principal:

La informacidn relevante para evaluar el proyecto, organizada por temas o capitulos,
”

en los que se aborda el proyecto desde distintas perspectivas.

e Anexos:
Informacion complementaria, graficos, documentos, planos, folletos.

Muchas veces se confunde la idea de un producto con un negocio. Antes de lanzarse

a armar un plan es necesario elaborar muy cuidadosamente la idea.

18
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La realizacion de un plan de negocios no se limita a una tarea de redaccion. No es un
proceso lineal. Por lo tanto, suele resultar necesario volver a analizar cada punto frente a
cada avance. Por esto, es recomendable utilizar una computadora que permita ir

recolectando la informacidén y modificandola, antes de llegar a la version final.

L'\ f\ - . , . . d

P Cada punto debe tener sentido en su relacion con los demas, y debe surgir de un
C o analisis en profundidad, que suele llevar tiempo.

o Si bien el tiempo invertido puede significar costos, en realidad, se trata de una
L inversion. Un plan de negocios bien realizado indica qué hacer y como hacerlo, lo que
-~ permite ahorrar tiempo y evitar contratiempos posteriores. Llega incluso a considerarse un
1 :

~ .~ . ., . . .

;e activo en la evaluacion de un negocio, ya que lo convierte en un negocio con "manual de
NN

(2~ instrucciones”, como es el caso de las franquicias.

- Antes de comenzar su elaboracion, es bueno organizar la informacion disponible,
k‘ ~ detectar cudl es la informacion faltante y determinar como se conseguira, ademas de pensar
. si se esta en condiciones de realizarlo solo, o si se necesitara la participacion de otras
-~ .

C o~ personas 0 equipos (responsables de areas, abogados, contadores, etc.).

‘\'\ P

- ~ Caracteristicas de un Plan de Negocios

o

/\(_\ . Eficaz: Debe contener, ni mas ni menos, todo aquello que un eventual
i~ inversor espera conocer.

‘..\. P . »

C . Estructurado: Debe tener una estructura simple y clara que permita ser
Cop seguido facilmente. >

o

o~ . Comprensible: Debe estar escrito con claridad, con vocabulario preciso y
PN evitando jergas y conceptos muy técnicos. Las cifras y tablas deben ser simples y de facil
e comprension.

=

L~ . Breve: No debe superar, en conjunto, las 30 paginas.

L~

e . Coémodo: Debe ser facil de leer. Tamafio de la letra igual o superior a 11
Com puntos, interlineado igual o superior a 1,5 y margenes iguales o superiores a 2,5 cm.

- ’h\

~

¢ ) A

PN
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N
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Durante la elaboracion del plan debe tenerse en cuenta qué se quiere lograr con €l
(;conseguir dinero?, ;aprobacion de una idea?, jun buen analisis para uno mismo?),
considerando cual es la informacion que le interesa a quien lo recibira y de qué se le intenta

convencer, pero cuidando también que la vision personal no quite a la informacion

presentada el sustento objetivo.

Recomendaciones para la presentacion escrita del Plan de Negocios. Es
imprescindible que la presentacion del plan de negocios sea cuidadosa y atractiva, ya que es
la imagen del proyecto frente al potencial socio o inversor. Una presentacion realizada con
computadora es la mejor forma de lograr este objetivo, ademas de facilitar los cambios a

"medida que se elabora el plan. Algunos puntos a tener en cuenta para la redaccion y
presentacion del Plan de Negocios:
. No debe ser un volumen de enciclopedia. Una extension de 25 a 35 paginas,

incluyendo los anexos, es adecuada.

. Es aconsejable encuadernar el plan en una carpeta, preferiblemente con tapa

transparente para incluir una caratula de presentacion.

. Se recomienda la utilizacion de margenes amplios, ya que ayudan a no

saturar de informacion cada pagina y permiten al lector hacer anotaciones durante la lectura.

. Incluir un indice para facilitar al lector la busqueda de los capitulos o

secciones del plan.

. Comenzar cada seccidn en una nueva pagina, ya que mejora la presentacion y
facilita la busqueda de temas. '

. Utilizar ilustraciones y graficos, pero sin abusar de este recurso. Los graficos
ayudan a la mejor comprension de la informacion, pero en exceso pueden dificultar la

lectura del plan. En todos los casos, hay que asegurarse de explicar claramente la

informacién que se utiliza en cada grafico, incluyendo referencias y epigrafes.

20
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. Las hojas que se utilicen para la presentacion deben llevar membrete. Por un

lado, es bueno reforzar la presencia del emisor en cada pagina. Por el otro, esto permite

identificar las hojas si éstas se desprendieran de la carpeta.

Es necesario "explicitar" todos los supuestos sobre los que basa el analisis.

Esto puede hacerse en el texto principal, cada vez que corresponda, o al inicio de cada

capitulo en forma de listado.

El plan debe ser consistente. Los capitulos deben guardar coherencia entre si.
Por ejemplo, si en la seccion de Estrategia se menciona como factor critico de éxito la
rapidez de respuesta, la investigacion de mercado debera demostrar que éste es un factor

determinante para la compra, y el capitulo de Recursos Humanos debera mostrar cuinta

gente habra que contratar para asegurar la rapidez de respuesta.

Recomendaciones para Ia presentacién oral del Plan de Negocios. La mejor
manera de vender una propuesta es una presentacion oral con soporte multimediatico. El
Plan de Negocios, en palabras de su autor, es mas convincente y permite el agregado de

informacion en caso de ser requerido. Para la presentacion oral vale la pena tener en cuenta
los siguientes puntos:

. Evalue previamente a la presentacion quiénes formaran su audiencia, qué
grado de interés tendran en el proyecto y cuanto tiempo tendra disponible para exponer.

Estas variables son claves para la organizacion de una presentacion eficaz.

. En la mayoria de los casos, quien hace la presentacion es uno de los
interesados en que el proyecto sea aceptado, o incluso es quien lo llevara adelante. La
audiencia evaluara a la persona e incluira esa evaluacion como factor de decision. Por esa
razon, es importante tener como objetivo cautivar a la audiencia, mostrando conocimiento,
entusiasmo y confianza. Ademas, el expositor debe ser capaz de responder correctamente
las preguntas que le haran. Es recomendable hacer un ensayo con socios o colaboradores y

pedirles que se pongan en postura critica.

. La presentacion debe durar el tiempo justo: el suficiente para exponer todo lo

importante sin aburrir a la audiencia. Evalue la atencion a medida que habla. Si ve que la
21
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gente esta cansada, acorte su discurso. Es preferible hablar menos y dejar que los
interesados pregunten. Para hacer su presentacion en el tiempo que considera justo,
establezca una duracion estimada y anunciela: "Voy a exponer el plan para la creacion de

una empresa sin antecedentes en el pais. La presentacion durara 45 minutos. Luego dedicaré

el tiempo que deseen para contestar preguntas”.

. Maneje la presentacic’)n- de acuerdo con el puablico. Si hay participacion,
utilicela para introducir los temas (no se altere porque cambid el orden de los temas;
después puede recapitular). Si no hay participacion, mantenga un ritmo andante. El pablico
aprecia este ritmo mucho mas que el largo. Si hay desacuerdo, no intente la defensa
inmediata. Escuche y encuentre el momento oportuno para refutarlo con datos concretos.
. También puede ser que no tenga usted una respuesta. En ese caso, digalo: "Es una excelente

pregunta. Tendré que investigar para darle una respuesta apropiada".

. Al igual que las conclusiones del plan escrito, los ultimos cinco minutos de la
presentacion son claves. Es el momento para utilizar la pasion y poner las cartas sobre la
mesa. Aqui puede ser subjetivo y utilizar frases como "estoy convencido(a) de que esta

empresa va a ser un éxito”, o "tengo absoluta certeza de que podré llevar adelante este

proyecto”.

Herramientas para la presentacién. Existen numerosos recursos de presentacion
para acompafiar la exposicion oral que permiten un despliegue multimedia que ayudara a
impactar a la audiencia.

. El documento escrito: la version escrita del plan de negocios puede ser
entregada al comienzo o al final de la presentacion oral. Debe asegurarse de tener
suficientes copias para todos los presentes. El documento puede consistir en una carpeta

(hay muchas opciones en el mercado; utilice una moderna) o puede estar encuadernado con

anillado o con binder.

. Diapositivas: las diapositivas son una forma clasica y efectiva de realizar una
presentacion visual. Las imdgenes son de calidad fotografica. La regulacion de tiempos se

logra mediante control remoto.
22
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. Retroproyector con transparencias: es una alternativa a las diapositivas,
que se ha generalizado por la facilidad para producir las transparencias con una
computadora personal y una impresora a inyeccion de tinta. Las imagenes son de menor

calidad, pero este sistema tiene la ventaja de que se puede escribir sobre las transparencias.

. Proyecciones multimedia: es la Gltima tendencia en presentaciones. Permite
la ampliacién de imagenes de la computadora y, ademas, incorpora animacion y sonido. Las
presentaciones pueden contratarse a especialistas o prepararse con la ayuda de un software

de presentaciones.

. Video: algunas imagenes, como paisajes, animacion, instalaciones y procesos
productivos, se entienden mejor con video. Un televisor y un video son suficientes, aunque
'si la audiencia supera las 25 personas, quizé sea necesario alquilar varios monitores o un
videowall. El video deberia ser utilizado como soporte para lograr mayor comprension por
parte de la audiencia. Sin embargo, resulta muy dificil que el video mantenga el hilo de la
conferencia del modo en que si lo hacen las proyecciones, diapositivas o presentacion

computadorizada.

. Pizarrones, pizarras o rotafolios: siempre es bueno tener a mano un lugar
para escribir. Las presentaciones en computadora o proyectadas son efectivas pero dejan
poco lugar para lo espontaneo. Un lugar para graficar pensamientos, hipotesis y relaciones

no esta de mas.

N
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CAPITULO 1V

. Qué contenidos deben incluirse en un plan de negocios?

El plan de negocios recorre todos los aspectos de un proyecto. Los capitulos que se
desarrollaran incluyen: resumen ejecutivo, introduccion, analisis e investigacion de
mercado, analisis FODA, estudio de la competencia, estrategia, factores criticos de éxito,
plan de marketing, recursos humanos, tecnologia de produccion, recursos e inversiones,
factibilidad técnica, factibilidad econdmica, factibilidad financiera, analisis sensitivo,

direccion y gerencia, conclusiones y anexos.

En las paginas siguientes se analizaran las areas principales que debe contemplar un

Plan de negocios y como ordenarlas estructuradamente. Estas areas son las siguientes:

. Naturaleza del proyecto

. Mercado

. El producto

. La organizacion

. Aspectos econdmico-financieros

N

Esquema de plan de negocios

Puntos Especificos Minimos
1. Resumen del proyecto
1.1. Informacion general

1.1.1. Descripcidén del negocio
1.1.2. Analisis del entorno

1.1.3. Mision de la empresa

24
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1.1.4. Objetivos y estrategias

1.1.5. Productos sustitutos

1.2. Identificacion del proyecto

1.3. Necesidad del mercado

1.4. Solucién propuesta

1.5. Tamarfio estimado de la oportunidad
I.6. Competidores

1.7. Posicioén competitiva

2. Anadlisis del producto

2.1. Bondades del producto

2.2. Evolucién y ciclo de vida del producto
3. Estudio de mercado

3.1. Analisis del mercado

3.1.1. Diagnostico del mercado objetivo
3.1.2. Condiciones actuales

3.1.3. Objetivos del mercado

3.2. Analisis de la demanda

3.2.1. Analisis del consumidor

3.2.1.1. Localizacion

3.2.1.2. Elementos que inciden en la compra

3.2.1.3. Segmentacion

-
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3.2.2. Tendencias de consumo

3.2.2.1. Tasas de crecimiento

3.2.2.2. Fluctuacion

3.2.2.3. Estructura del mercado

3.2.2.4. Caracteristica de la demanda

3.2.3. Tendencias de consumo y produccion
3.3. Analisis de la oferta

3.3.1. Identificacion de la competencia
3.3.2. Analisis de la competencia

3.4. Analisis de comercializacion

3.5. Mercado internacional

3.5.1. Producto

3.5.1.1. Situacion del producto en el mercado Potencial
3.5.2. Precio

3.5.2.1. Punto de equilibrio

3.5.2.2. Condiciones de pago

3.5.2.3. Seguros necesarios

3.5.2.4. Riesgo cambiario

3.5.2.5. Preferencias arancelarias
3.5.3.Promocioén

3.5.3.1. Imagen de la marca

26
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3.5.3.2. Métodos
3.5.3.3. Costos

3.5.3.4. Selecciéon de medios -

3.5.4. Canales de distribucion

3.5.5. Alternativas de penetracion
3.5.6. Alternativas de comercializacion
3.5.7. Distribucion fisica internacional
3.6. Plan de ventas

4. Andlisis de la empresa

4.1. Analisis del sector

4.2. Antecedentes

4.3. Formuladores

4.4. Analisis FODA

4.4.1. Estrategias para fortalecer las Fortalezas y Oportunidades
4.4.2. Estrategias para combatir Debilidades y Amenazas’
5. Estudio administrativo

5.1. Organizacion de la empresa

5.1.1. Cultura organizacional

5.1.2. Aspecto legal

5.1.2.1 Tipo de empresa

5.1.2.2. Obtencién de permisos
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5.1.2.3. Tramites de constitucion

5.2. Responsabilidades y funciones

{

¢
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5.3. Costos administrativos
6. Estudio financiero
6.1. Plan de financiacion
6.1.1. Recursos propios
6.1.2. Crédito

6.1.3. Inversion

6.1.4. Garantias

6.2. Proyeccion de ventas
6.3. Proycecion de costos
6.4. Proyeccion financiera
6.5. Flujo de produccion
6.6. Flujo de caja

6.7. Método contable
6.7.1. Manejo de tesoreria
6.7.2. Estructura de capital
6.8. Rentabilidad

6.9. Costo total

7. Estudio técrnico

7.1. Descripcidn del proceso
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7.1.1 necesidades técnicas

7.1.2. Necesidades tecnologicas

7.2. Analisis y determinacion de localizacion y tamafio
7.3. Analisis de costos de produccion
7.4. Descripcion de actividades

8. Estudio de factibilidad

8.1. Factibilidad administratiya

8.2. Factibilidad comercial

8.3. Factibilidad financiera

8.4. Factibilidad técnica

9. Cronograma actividades

10. Conclusiones

1. Resumen ejecutivo

Es un breve analisis de los aspectos mas importantes de uﬁ proyecto, que se ubica
delante de la presentacion. Es lo primero que lee el receptor del proyecto, y quizas, por falta
de tiempo, lo tnico. Debe describir en pocas palabras el producto o servicio, el mercado, la
empresa, los factores de éxito del proyecto, los resultados esperados, las necesidades de
financiamiento y las conclusiones generales.

Si bien se ubica al comienzo del plan, es conveniente realizarlo al final, después de
haber analizado todos los puntos. Su exiension es clave: no mas de dos paginas,
preferentemente solo una.

El objetivo de este resumen es captar la atencion del lector y facilitar la comprension

de la informacion que el plan contiene, por lo que se debe prestar especial atencion a su
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redaccion y presentacion, ya que_ha de estimular a un posible inversor a seguir leyendo e

interesarse por el Plan de Negocio que se presenta.

Un lector que no tuviera un conocimiento exhaustivo del proyecto empresarial
deberia, después de la lectura del resumen ejecutivo, disponer de informacion suficiente

para poder evaluar de forma preliminar el proyecto.
2 Introduccion

Antes de comenzar el desarrollo se debe contextualizar el plan, describiendo:

. Cual es el negocio que se desarrollara.

. Quienes realizan la presentaciéon del plan y para qué.

. Si se trata de una empresa en marcha, cual es su mision y su trayectoria.

. Cual es la fecha de presentacion y si existe un plazo para la aprobacion del
plan.

. Cual es el enfoque con que se preparo el plan.

3 Analisis e investigacion de mercado

Pocos errores son tan graves como lanzar un producto o servicio sin conocer en
profundidad el mercado. y

La investigacion de mercado se utiliza para conocer la oferta (cuales son las
empresas 0 negocios similares y qué beneficios ofrecen) y para conocer la demanda
(quiénes son y qué quieren los consumidores). El plan de negocios refleja algunos sucesos
historicos (trayectoria de la cempresa, del mercado, del consumo, etc.), pero
fundamentalmente describe situaciones posibles en el futuro. En sus resultados se
fundamenta gran parte de la informacion de un plan de negocios: cuales son las necesidades
insatisfechas del mercado, cual es el mercado potencial, qué buscan los consumidores, qué
precios estan dispuestos a pagar, cuantos son los clientes que efectivamente compraran, por

qué compraran, qué otros productos o servicios similares compran actualmente.
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Si bien no en todos los casos es imprescindible contratar una investigacion de
mercado extrema, debe buscarse informacién sobre la demanda que responda estas
preguntas, sustentando la propuesta del plan de negocios. Fuentes como revistas y diarios
especializados, camaras empresariales, internet, consultores o personas que ya estan en el

mercado pueden aportar informacion valiosa.

4 Analisis FODA

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Dcbilidades y Amenazas) c¢s una
herramienta estratégica que se utiliza para conocer la situacion presente de una empresa. Es

una estructura conceptual que identifica las amenazas y oportunidades que surgen del

" ambiente y las fortalezas y debilidades internas de la organizacion.

El propésito fundamental de este analisis es potenciar las fortalezas de la

organizacion para:

. Aprovechar oportunidades.
o Contrarrestar amenazas.

. Corregir debilidades.

Las amenazas y oportunidades se identifican en el exterior de la organizacion, en su
contexto. Esto implica analizar: .,
’

. Los principales competidores y la posicion competitiva que ocupa la empresa

entre ellos.
. Las tendencias del mercado.

. El impacto de la globalizacion, los competidores internacionales que ingresan

al mercado local y las importaciones y exportaciones.

. Los factores macroeconomicos sociales, gubernamentales, legales y

tecnologicos que afectan al sector.
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Las fortalezas y debilidades se identifican en la estructura interna de la organizacion.

Deben evaluarse:

. Calidad y cantidad de los recursos con que cuenta la empresa.
. Eficiencia e innovacion en las acciones y los procedimientos.
. Capacidad de satisfacer al cliente.

Preguntas guia.

. ¢(Para qué se armara el plan de negocios?

. ¢(Quiénes lo elaboraran?

. (Cuales son los plazos?

. (Cual es el punto de partida?

. ;Cuales son los supuestos?

. ¢(Cuales son los productos o servicios?

. (Cuales son las fortalezas que permitiran tener €xito en este negocio?

. ¢(Cuales son las debilidades que se deben corregir?

Y

. (Coémo se corregiran?

. (Cuales son los factores que pueden poner en peligro el proyecto
(amenazas)?

. ¢Como se neutralizaran o enfrentaran?

. (Cuales son las oportunidades que pueden favorecer el negocio?

. (Como se hara para aprovecharlas y para aumentar la probabilidad de que se
presenten?

. (Qué se conoce sobre la demanda?
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. ¢Quiénes son los consumidores?
. ¢Qué buscan?
. ¢Como se van a satisfacer sus necesidades?
. ¢ Cuantos son los consumidores potenciales?
. ¢ Y cuantos los que realmente compraran?
. (Qué fuentes permiten llegar a estas conclusiones?

Es fundamental incluir en el plan de negocios los resultados del analisis y la

. investigacion del mercado en el que se operara y un analisis de fortalezas y debilidades de la

empresa y de las amenazas y oportunidades que se presentan en el entorno.

5 Estudio de la competencia

¢Hay lugar en el mercado para el negocio propuesto? ;Cual es la mejor manera de
ocupario? En el caso de una empresa que ya esta en marcha: ;Hay futuro para el negocio
con la estrategia y la oferta actual o habria que pensar en algo diferente? Estas son las
preguntas que deberian ser contestadas en la seccion del plan de negocios que analiza a la
competencia. Para ello se hace necesario establecer quiénes son“los competidores, cuantos
son (y cuantos podrian convertirse en competidores en el futuro) y cuales son las ventajas
competitivas de cada uno de ellos.

Los competidores se agrupan en las siguientes categorias:

. competidores directos: ofrecen los mismos productos o servicios en el mismo

ambito geografico.

. competidores indirectos. ofrecen productos o servicios que por sus

caracteristicas pueden sustituir a los propios.
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. competidores potenciales: hoy no ofrecen productos o servicios similares en
el mismo ambito geografico, pero, por su naturaleza, podran ofrecerlos en el futuro. Aqui es
fundamental tener en cuenta que no se trata solo de empresas locales que podrian llegar a
ofrecer un producto similar, sino también de empresas extranjeras que ya lo hacen en otros

paises y que podrian ingresar al mercado local.

El plan de negocios deberia incluir un benchmarking de la competencia; es decir,
una planilla con los competidores mas importantes, cada uno de ellos con una evaluacion en

aspectos claves, tales como:

L marca

descripcion de producto / servicio

. precios

J estructura

. procesos

. recursos humanos

. costos

. tecnologia

. imagen »
. proveedores

El benchmarking permite establecer cuales son los estandares de la industria, cuales
son las ventajas competitivas de cada empresa, cuales las barreras de entrada y cuales las
barreras de salida.

El benchmarking suele realizarse también con las empresas que, si bien no
participan del mismo mercado, tienen factores de éxito similares (atencion, clientes,

logistica, imagen, manejo de proveedores, etc).
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De acuerdo con la evaluacion que se realice, se determina si es factible convivir con
la competencia y si es necesario neutralizarla o si algun competidor puede transformarse en
socio a través de fusion o joint -ventures o alianzas estratégicas.

La variable competencia es una de las menos controlables y una de las mas
influyentes en el desarrollo del negocio. Para contemplar diferentes escenarios, pueden
elaborarse planes de contingencia. Sin embargo, dado que la cantidad de escenarios posibles
es infinita, ningin plan de contingencias sera capaz de contemplar todas las reacciones y
estrategias de la competencia. Por ello, el plan de negocios no debe ser estatico sino que
debe utilizarse para monitorear la realidad y debe modificarse a la par de los cambios del

mundo.

6 Estrategia

Este capitulo del plan de negocios es breve (puede ocupar una sola pagina) pero
imprescindible para que el destinatario comprenda el encuadre general del negocio.

La estrategia es necesaria para marcar el rumbo de la empresa. Aun cuando las
condiciones del mercado cambien, la empresa sabra como proceder si tiene una estrategia
bien definida.

Basandose en los objetivos delineados en las secciones anteriores del plan, a los
recursos y a los estudios del mercado y de la competencia, puede definirse una estrategia
que sea la mas adecuada para el negocio en cuestion.

Existen algunas herramientas basicas para el analisis estréécégico. La mas utilizada es
la matriz de estrategias genéricas de Michael Porter. Segin este analisis, toda empresa

debera optar entre tres estrategias posibles:

Liderazgo en costos: consiste en mantenerse competitivo a través de aventajar a la
competencia en materia de costos. La ventaja en costos puede ser reflejada en precios mas

bajos o puede ser aprovechada para reinvertir el ingreso adicional en el negocio.

Diferenciacion: Esta es la estrategia mas usual cuando se presenta la necesidad de

diversificar la oferta de productos o servicios. Consiste en crear un valor sobre el producto
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ofrecido para que éste sea percibido en el mercado como Unico. Puede tratarse de disefio,

imagen de marca, tecnologia, servicio al cliente.

Enfoque: En la actualidad, ésta es la estrategia mas frecuente para la creacion de
nuevos negocios. Reconoce que hay una gran cantidad de oportunidades en el mercado para
una oferta de productos y servicios especializada. El desarrollo de una estrategia de foco

implica la identificacion de un nicho de mercado que alin no ha sido explotado.

7 Factores criticos de éxito

Si bien un negocio es el resultado de una infinidad de variables, siempre pueden

 identificarse algunos factores que, por el tipo de emprendimiento o por caracteristicas _

particulares del mercado, determinaran que el negocio funcione.

Al incluir los factores criticos de éxito en el plan de negocios, se le esta diciendo al
destinatario: si esto se cumple, el éxito estd garantizado. A lo largo de los capitulos
siguientes, el plan de negocios se ocupara de especificar de qué manera operar para que
efectivamente se cumplan esos factores criticos.

Los potenciales inversores, prestamistas o socios estdn interesados en conocer
indicadores que les permitan evaluar el desarrollo del negocio una vez en marcha.

En este capitulo es importante incluir un listado y una descripcion de no mas de 10
factores criticos de éxito, y un indicador que permita la medicion de cada uno de ellos.

Segun el tipo de negocios, algunos de los factores criticos de éxito son:

. ventas

. costo promedio de insumos

. recursos humanos

. tasa de penetracion

. tasa de retencion de clientes
. tasa de errores de produccion
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. productividad del personal
. plazo de entrega
. cantidad de devoluciones
. logistica
. imagen
8 Plan de marketing

El Plan de marketing es la instrumentacion de la estrategia de marketing. Sélo tiene

sentido si previamente han sido definidos el posicionamiento de la empresa y el target al

' que apunta.

Una vez explicitadas las decisiones estratégicas, el plan de marketing debe producir

respuestas convincentes a cuatro preguntas fundamentales:
. Producto / servicio: ;Cuales son los beneficios que la empresa o el producto/

servicio generara para los potenciales clientes?

. Precio: ;A qué precio se va a ofrecer el producto/ servicio y cuanto influye el

precio en la decision de compra de los potenciales clientes?
. Distribucion: ;Como y en qué lugar se va a vender el producto/ servicio?

. Comunicacion: jDe qué manera se va a comunicér el producto/ servicio de

modo tal que los clientes potenciales se enteren de su existencia y deseen comprarlo?

Algunas recomendaciones para estos cuatro sub-capitulos del plan de marketing son:

Producto / servicio

. Realizar una descripcion objetiva del producto / servicio con todas las
caracteristicas técnicas, incluyendo una descripcion del packaging. Si se tratara de un

servicio, incluir un detalle del proceso u operacion.
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. Realizar una descripcion de los beneficios que el producto / servicio brinda a

Jlos consumidores.

. Marcar las diferencias entre el producto/servicio propuesto y los de la
competencia.
. Incluir planos, dibujos y fotos.

Precio

. Incluir el precio o rango de precios al cual se ofrece o se pretende ofrecer el

producto/servicio y su fundamentacion.

. Incluir un analisis de sensibilidad para sustentar el rango adoptado y

demostrar la elasticidad de la demanda.

. Hacer referencia a la investigacion de mercado para justificar el rango de

precios adoptado.

. Incluir un analisis de costos para dejar asentado cual es el punto de equilibrio

y la rentabilidad estimada.

. Si se trata del lanzamiento de un nuevo producto, es importante incluir un

analisis de contribucién marginal.

. Si se trata de una empresa en marcha, incluir la evolucién de precios del

mercado de los ultimos cinco afios.

Distribucion

. Especificar si la distribucion se hara en forma directa o si actuaran

intermediarios que haran llegar el producto al consumidor final.

. Determinar cudl va a ser el alcance de la distribuciéon (parroquial,

metropolitana, nacional, regional, internacional).

. Incluir un mapa del area de cobertura.
38
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. Si el esquema de distribucion fuera complejo, incluir un diagrama que

esquematice las etapas.

. Justificar la eleccion de lugar para el establecimiento de oficinas, locales,

depositos, talleres y/o fabricas.

Comunicacion

. Describir el objeto de la comunicacion y el mensaje que se emitira para
lograrlo.

o Determinar los medios de comunicacion que se utilizan o que se utilizaran

~ para promover el producto/servicio (medios masivos, marketing directo, puntos de venta,

via publica, auspicios, boca a boca).

. Mostrar el plan de comunicaciones para un periodo de al menos un afio.
. Incluir el analisis costo-beneficio del plan de comunicaciones.
. Si se trata de una empresa en marcha, incluir campafias realizadas y

resultados obtenidos.

Recursos humanos

Para la creacion de una empresa o el lanzamiento de un nuevo producto, el capitulo
¥

de recursos humanos debe concentrarse en los siguientes aspectos:

. ¢Qué estructura tendra la empresa en su punto maximo de expansion

(organigrama Optimo)?

. ¢Qué estructura tendra al inicio y como evolucionara la incorporacion de

recursos humanos a medida que la empresa crezca (organigrama minimo requerido)?

. Qué cantidad de gente se necesitara en el horizonte de planeamiento

adoptado (generalmente entre dos y cinco afios)?

. (Que puestos ocuparan en la empresa, sector o equipo?

39




i { . )

A\

NBY

13739393393399373939397995393999959393999999939935333)))

-

P
{

C
@
C
C :
"
-
C
C
~
R
C
-
{
k»‘_,
C.
;
5
("‘ N
N
9
¢
C
.
(\_4
L~

Lic. Comercializacion 4 ° afio Suarez Martinez, Ariel Pablo

. ;Cual sera el costo de contratacion y remuneracion?

Si el objeto del plan de negocios fuera la venta de una empresa en marcha o la
busqueda de algun tipo de asociacion, debe incluirse una nomina del personal actual, un
organigrama, el costo actual y un plan para el futuro que incluya los aspectos mencionados
en el primer parrafo.

La conduccion, es decir, la direccion y la gerencia, son tan importantes para el éxito
de una empresa, negocio o producto, que merecen un capitulo aparte. Este punto sera

tratado en la tercera entrega de este dossier.

9 Estrategia de produccion

En el caso de que el negocio esté vinculado a la manufactura, el plan de negocios
deberd dedicar un capitulo a la planificacién de la produccion. Si la empresa piensa
expandirse, manteniendo la misma capacidad productiva, este capitulo no es necesario.

Para un proyecto de empresa o de producto que requiera instalaciones productivas,
el plan de negocios debera describir el modo en que éstas se obtendran y cémo sera
reclutado el personal de produccion. Un flujo o diagrama de proceso puede ayudar al lector
del plan a comprender la forma en que se operara.

Los supuestos que se establecen en esta seccidn serviran de base para las
proyecciones de egresos en el flujo de fondos (que se incluye en el capitulo de Factibilidad
Financiera). Para que la informacion sea lo més exacta posible,, resuita conveniente pedir
presupuestos a posibles proveedores.

Uno de los factores mas decisivos para el éxito de la estrategia de produccion es la
administracion de los tiempos. Es necesario coordinar los tiempos de produccion para
adecuarse a la demanda. Para ello se hace imprescindible una programacion de atras para
adelante, mediante la cual la proyeccion de ventas gobierna sobre el proceso de produccion
y determina las cantidades a producir, los insumos a comprar y los productos terminados a
almacenar.

Es importante que esta seccion contenga un analisis de los proveedores de insumos
para la produccion. Seguramente la calidad de los productos sera un factor de éxito del
negocio y dependeré en gran medida de la calidad de los insumos.
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En caso de emprendimientos industriales donde la maquinaria sea un factor clave de

éxito, es recomendable presentar una breve descripcion de los equipos y su funcionalidad.

¢
¢

10 Recursos e inversiones

Este capitulo del plan de negocios debe mostrar cuales son los recursos (técnicos,
humanos, econdémicos, etc.) necesarios para poner en marcha el proyecto y donde y como se

obtendran, especificando las necesidades de inversion.

Los rubros que deben describirse dependen de las particularidades de cada proyecto,

pero algunos de los que normalmente forman parte de cualquier proyecto son:

. Inmuebles
. Seleccion y contratacion de personal
. Instalaciones
. Magquinarias
. Inscripciones, registros y licencias
. Capacitacion y entrenamiento
. Mercaderias
.
. Investigaciones de mercado
. Publicidad y promocion
. Capital de trabajo

Este Gltimo punto es fundamental: el capital de trabajo es el que necesitard Ia
empresa para mantenerse en funcionamiento hasta comenzar a generar ingresos y para
cubrir las brechas temporales entre los pagos y las cobranzas.

A una descripcion general de qué es cada rubro y como se satisfard (compra,
alquiler, contratacion de especialistas, etc.) debe agregar cual serd la cantidad total de dinero

o monto de la inversion inicial que se necesitara y cual serda el origen del mismo. Las
41
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alternativas basicas de financiamiento son el capital ajeno. obtenido a través de préstamos o
inversion, y el capital propio de las personas o empresas que realizan el plan.

Si la presentacion del Plan de Negocios se realiza para obtener financiamiento, los
inversores O prestamistas estaran interesados en conocer cual es el grado de inversion que

realizara quien presenta el proyecto, para evaluar su compromiso.

11 Factibilidad técnica

En esta etapa debe mostrarse una evaluacion que demuestre que el negocio es
posible de poner en practica y de sostenerse, de acuerdo con lo enunciado en el plan. Se

deben proporcionar evidencias de que se ha planificado cuidadosamente, y que se han

“contemplado los problemas que involucra poner en marcha el proyecto en cuestion y

mantenerlo en funcionamiento.

La enumeracion de los principales aspectos a resolver y una propuesta de solucion
para cada uno de ellos ayuda a demostrar la factibilidad del proyecto.

Algunos aspectos que deben ser considerados son los siguientes:

. Ensayo e investigacion: ;Se probod el producto/servicio? ;Cuando? ;Coémo?

(Funciona correctamente? ;Se conocen otras experiencias similares?)

. Ubicacion: ;Como se decidio o decidira? ;Como se hara para estar cerca de

los clientes y de los proveedores?
¥

. Escalas de produccion: ;Es posible responder a las ventas previstas con la

escala seleccionada? ;Existen posibilidades de ampliacion/reduccion de la capacidad?

. Proyectos complementarios: (Es necesario desarrollar  proyectos
complementarios para poner en marcha el proyecto en cuestion? ;Es posible hacerlo?

¢ Quién lo hara? ;Como lo hara? ;Cuando lo hara?

. Tecnologia: ;Como se obtendra la tecnologia necesaria para el desarrollo?

. Ya fue probada? ;Como se adecuara el proyecto a los avances tecnologicos?
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. Personal: ;Hay en el mercado personal calificado para las funciones que se

requieren? Y si no es asi, {cOmo se capacitara al plantel?

. Materias primas: /Es constante el abastecimiento? /Esté sujeto a cambios en

el mercado? ;Existen proveedores alternativos a los seleccionados?

12 Factibilidad econémica

Sin ganancias, las empresas no sobreviven. En esta seccion del plan de negocios
debe mostrarse que el proyecto presentado es factible economicamente y sobrevivird. Lo
que significa que la inversion que debe realizarse esta justificada por la ganancia que
generara.

En términos sencillos, la rentabilidad de un proyecto estara determinada por la
diferencia entre lo que se compra y lo que se vende, después de descontar todos los gastos
que demandan los procesos internos de la empresa. Para calcular la ganancia que se estima
para el proyecto, es necesario trabajar con un esquema que contemple los grandes numeros:

costos y ventas.

Ventas. En este punto, el precio del producto/servicio juega un papel fundamental,
ya que es determinante del volumen de ventas, por lo que debe explicarse brevemente como
se le ha definido. El plan debe mostrar estimaciones de ventas (en unidades y en dinero)
para un periodo de al menos un afio, justificando cémo se han calculado (investigaciones de
mercado, negocios similares, opiniones de especialistas, etc.).

Es importante explicitar como evolucionaran las ventas del producto/servicio a lo
largo del tiempo y por qué (venta regular, estacional u ocasional).

Costos. Debe presentarse la estructura de costos para el funcionamiento del proyecto
analizando los costos fijos y variables. Los costos variables son aquellos que guardan una
relacion directamente proporcional con el nivel de produccion; como materia prima, mano
de obra directa, fuerza motriz, comisiones, impuestos a la facturacion, etc. Se consideran
costos fijos, también llamados gastos de estructura, todos los que se mantienen invariables o

se modifican solo como consecuencia de cambios en la capacidad productiva de la empresa:

43




IINIIIINY

~
Lic. Comercializacion 4 © afio Suarez Martinez, Ariel Pablo

costos de edificios, seguros, sueldos de supervision, sueldos indirectos, gastos de
mantenimiento, etc.

El objetivo del analisis de costos y ventas es poder armar un balance proyectado para
el periodo que se esta planificando, mostrando las ganancias o pérdidas que el negocio
generara una vez puesto en marcha. Este balance debe permitir detectar en qué momento el
negocio comenzara a dar ganancia.

El punto de equilibrio, es decir, la cantidad de productos/servicios que deben
venderse para que la empresa no gane ni pierda dinero, es otro de los datos que vale la pena
incluir en el plan, ya que permite visualizar el limite entre el area de pérdidas y el area de
ganancias. |

Otra informacion que puede incluirse es la contribucion marginal: el precio de venta
neto de un producto/servicio menos su costo variable. Si bien es cierto que la contribucién
marginal no indica la rentabilidad de un producto, es un instrumento orientador para la toma

de decisiones y la comprension del negocio.

13 Factibilidad financiera

La base de este capitulo es el flujo de fondos, que sintetiza numéricamente todos los
aspectos desarrollados a lo largo del plan de negocios. Su preparacion requiere la
elaboracion de una lista de todos los ingresos y egresos de fondos que se espera que
produzca el proyecto en cuestion, y ordenarlos en forma cronolégica.

Una premisa a tener en cuenta es que solamente se deben incluir en el flujo de
fondos aquellos ingresos y egresos que estén directamente aégciados con el proyecto; es
decir, aquellos que no existirian si el proyecto no se realizara. Este es un aspecto a
considerar en los casos de proyectos que se implementan en empresas en marcha.

En otras palabras, el flujo de fondos de un proyecto esta integrado por los ingresos y
egresos incrementales que genera el proyecto. Por ejemplo, si se estd analizando un
proyecto de lanzamiento de un nuevo producto, los costos fijos de la planta manufacturera
no se incluiran en el flujo de fondos del proyecto, ya que son costos en los que se incurriria
independientemente de que se fabrique o no el nuevo producto. A este tipo de costos (los
que existen independientes de la realizacion del proyecto) se les denomina costos hundidos

y no se les incorporara al flujo de fondos.
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Otra premisa fundamental en la elaboracion del flujo de fondos es que se utiliza el
criterio de lo percibido para incluir ingresos o egresos que efectivamente se produciran y no
se contemplan los conceptos devengados. Dicho en otras palabras, a diferencia de lo que
sucede en el balance proyectado, se tienen en cuenta solo los billetes que ingresen o egresen
de la caja, y nada mas que eso.

El horizonte de planeamiento es el lapso durante el cual el proyecto tendra vigencia
y para el cual se construye el fluyjo de fondos. La determinacion del horizonte de
planeamiento de un proyecto indica su comienzo y finalizacion. De ahi en mas se supone
que los flujos de fondos son marginales y carecen de importancia para la evaluacion del
proyecto. Debe explicarse en el plan cual es este horizonte y por qué se ha determinado asi.

Debe presentarse ademas un andlisis del flujo de fondos realizado con una serie de
herramientas financieras o crterios de evaluacion de los proyectos de inversion. Algunos
indicadores financieros que no deben dejar de incluirse en el plan de negocios son los

siguientes:

. Periodo de recuperacion
. Valor actual neto (VAN)

. Tasa interna de retorno (TIR)

14 Periodo de recuperacion

También denominado payback, paycash, payout o payoff, indica el tiempo que la
empresa tardara en recuperar la inversion, con la ganancia qu¢ genera el negocio. Es una
cantidad de meses o afios.

Puede calcularse en forma simple, sumando los resultados netos al monto de la
inversion inicial, hasta llegar a cero. En este caso no se estaria considerando el "valor
tiempo del dinero", por lo que, si el plazo analizado es extenso, se produce una distorsion de
valores. Por esto, también es atil calcular el periodo de repago compuesto en el que se

incorpora una tasa al flujo de fondos que refleja las diferencias temporales.

Valor Actual Neto (VAN). Es el valor de la inversidon en el momento cero,
descontados todos sus ingresos y egresos a una determinada tasa, que refleja las

expectativas de retorno depositadas en el proyecto. Indica un monto en bolivares que
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representa la ganancia que se podria tomar por adelantado al comenzar un proyecto,

considerando la "tasa de corte" establecida.

Uno de los puntos conflictivos en torno al VAN es la determinacion de la tasa

seleccionada y por qué. Esencialmente, hay cuatro opciones:

. el interés del mercado.

la tasa de rentabilidad de la empresa.

. una tasa cualquiera elegida por el inversor.

una tasa que refleje el costo de oportunidad.

Tasa Interna de Retorno (TIR). Es la tasa de interés efectiva que da la inversion en
el negocio en evaluacion. Es la maxima tasa que es posible pagar por el financiamiento de
un proyecto, ya que devolviendo un préstamo con esa tasa, con los ingresos generados, €l
proyecto no daria ganancia ni pérdida. La férmula para calcular este indicador es algo
compleja, pero con una calculadora financiera o una planilla de calculo resulta muy simple
de obtener: solo se necesita cargar los datos del flujo de fondos, y la formula financiera que

ya esta cargada se aplica con solo presionar enter.

Si el Plan de Negocios se esta presentando para solicitar un préstamo, ademas de la

informacion ya descrita, es fundamental incluir:

. monto exacto de los fondos que se solicitan. '
. periodo por el que se pide el crédito.
. qué uso especifico se dara al préstamo (capital de trabajo, instalaciones,

equipamiento, ctc.).

. un flujo de fondos con el repago del préstamo incluido para que quienes lo

evaluen puedan ver que el proyecto permite devolver el dinero.

15 Analisis de sensibilidad
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En todo proyecto se trabaja con algunos factores sobre los que se tiene poder de
decision (variables controlables), y otros sobre los que solo se pueden realizar estimaciones
(variables no controlables).

Algunas de las vanables controlables incorporadas al plan son:

. Precio

. Producto

. Logistica

. Promocion

Las principales variables no controlables en un proyecto son:

. Competencia
. Consumidores
. Entorno econdmico, politico, legal, etc.

El flujo de fondos refleja, en consecuencia, una cantidad de supuestos sobre el
comportamiento de las vanables. El analisis de sensibilidad es una técnica que permite
evaluar el impacto de las modificaciones de los valores de las variables mas importantes
sobre los beneficios y, consecuentemente, sobre la tasa de retorno.

Los resultados de este tipo de analisis suelen incluirse en el Plan de Negocios, ya
que, saber cuales son las variables mas sensibles, es decir, las qye mas afectan los resultados

del proyecto en caso de modificarse, es til para tomar decisiones.

Preguntas guia

. (Qué recursos (fisicos, econémicos, humanos, tecnologicos, etc.) se necesitan

para emprender este proyecto? ;Dénde y cdmo se obtendran?

. (Cuales son los desembolsos necesarios para poner en marcha el proyecto?

(Coémo se financiaran?

. (Cual es el monto de la inversion inicial?
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. ;Se ha hecho un estudio que garantice que el proyecto es wviable
técnicamente?
. iCuadles son los principales problemas a solucionar durante la puesta en

marcha y una vez que ¢l proyecto esté funcionando?

. (Cudles son y como se han establecido los precios de los
productos/servicios?

. (Cuales son los costos fijos que deberan afrontarse?

. (Cuales son los costos variables del proyecto?

. (Cual es el punto de equilibrio, o sea, el punto en el que la empresa no

ganaria ni perderia?

. (En qué momento el proyecto comenzara a generar ganancias?
. (Como se distribuyen los ingresos y egresos a lo largo del tiempo?
. (Qué sefialan los indicadores financieros? ;Cual es el periodo de

recuperacion de la inversion? ;jCual es la tasa interna de retorno (TIR)? ;Cual es el valor

actual neto (VAN) del proyecto?

. Como se modifican los resultados al variar los principales supuestos sobre

los que se basa el [lujo de fondos?

16 Direccion y gerencia

(Quiénes gerenciaran el proyecto? O, en el caso que se trate de la venta de una
empresa, jquiénes son sus actuales directores o socios?, ;qué gerenciamiento estaria

"comprando" el destinatario del plan de negocios?

Para tomar una decision acerca de un proyecto no solamente hay que tener en cuenta
los factores técnicos, econémicos y de mercado, sino también quiénes son sus cabezas. Un

excelente proyecto puede fracasar si esta en manos de personas inadecuadas.
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Tratandose de un proyecto para una empresa en marcha (por ejemplo, su venta o

fusion, la incorporacion de capital o la solicitud de un préstamo) resulta importante destacar

los siguientes datos:

. Principales accionistas: aqui rige aquello de "dime con quién andas y te diré
quién eres". Un potencial socio o prestamista analizard quiénes son los que invierten en la
empresa; querra saber si son personas conocidas, si les va bien en sus otros negocios, si son
honestos, si viven en el pais. En la seccion que nombra a los accionistas deben
proporcionarse datos y no opiniones.
Esos datos deben incluir: nombre y apellido, nacionalidad, lugar de residencia, profesion,
actividad, primera fecha de adquisicion de acciones, porcentaje de acciones en su poder,
participacion en otras sociedades. Antes de presentar el plan conviene consultar a los

accionistas citados acerca de los datos a incluir.

. Directorio: los miembros del directorio son los que toman las grandes
decisiones y, especialmente en las pymes, son la cara visible de la organizacion.
Sobre ellos, hay que incluir los siguientes datos: nombre y apellido, profesion, nacionalidad,
pais de residencia, fecha de incorporaciéon a la empresa, cargo ejecutivo, si lo tiene;
participacion societaria, si la tiene; algunas experiencias laborales previas y otras

actividades presentes que ayuden a armar el perfil.

. Activos humanos: en el caso de la venta de una empresa o de una fusién o
alianza estratégica, es importante destacar las destrezas que la ’empresa ha adquirido con el
tiempo, que surgen de las personas que la forman. Aqui conviene nombrar a las personas
claves de la organizacion, gerentes y asesores, y destacar su curriculum y sus aportes a la

empresa.

. Garantias: a modo de referencia, nombrar a los auditores y abogados de la
empresa. Si el proyecto involucra un nuevo negocio o una licencia o franquicia, es
fundamental destacar el gerenciamiento. Probablemente, el plan lo presenten aquellos que
se proponen como gerentes, a posibles inversores o a la empresa licenciataria o

franquiciante. Cualquiera de estos destinatarios estara interesado en evaluar la capacidad y
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experiencia de quienes llevaran adelante la gestion del negocio. También un prestamista

evaluara la capacidad gerencial como un elemento del éxito del negocio. Es recomendable

incluir como anexo el curriculum completo de cada gerente.

17 Conclusiones
A diferencia del resumen ejecutivo, que es una sintesis de los temas abordados en el
plan de negocios, las conclusiones contienen un factor subjetivo, porque su autor realiza una
interpretacion de los hechos. Este es el lugar apropiado para convencer al destinatario del
plan de negocios de realizar aquello que se espera de él (comprar, aprobar, invertir, etc).
Utilizando los datos mas significativos de la propuesta (por ejemplo, la clientela, los
recursos humanos, el crecimiento sostenido o el mercado potencial), las conclusiones no

deben extenderse y deben motivar a la accidon. Al escribir las conclusiones, tener en cuenta:

. El destinatario del plan de negocios: como es su forma de actuar, qué
considera fundamental, qué considera trivial, cuales son sus intereses, qué gana si acepta la

propuesta, qué pierde si la deja de lado.

. Los hechos concretos: si las conclusiones son vagas, mejor no incluirlas. Las
conclusiones deben ser claras, sintéticas y enérgicas. Parrafos cortos con hipétesis

sustentadas en hechos concretos.

. £l momento de lucirse: es probable que el destinatario del plan no se detenga
a leer los detalles de cada capitulo. Pero si prestara atencion a las conclusiones. No hay que
dejar pasar esta oportunidad. Es como estar en el escenario: es preciso actuar. Puede resultar
efectivo, segun el caso, apartar las conclusiones del libro o carpeta que contiene el cuerpo

principal del plan de negocios y presentarlas en forma separada.

18 Anexos
Los anexos se ubican después de las conclusiones e incluyen datos de soporte. En lo
posible, conviene evitar los anexos, a menos que sean indispensables. Todo lo que pueda ser
incluido en el cuerpo principal debe figurar ahi. Sin embargo, a veces resultan oportunos
para agregar informacion a quien desee profundizar lo expuesto en el cuerpo principal.

No anexar:
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1. Resultados de investigaciones de mercado.

2. Indices econdmico-financieros (incluir en el capitulo respectivo).

3. Fotografias de productos o instalaciones (incluir en el capitulo de produccion o
marketing).

4. Organigramas (incluir en el capitulo Recursos Humanos).

Anexar (cuando sea necesario):

5. Informes de auditorias.
6. Contratos.
7. Curriculos (si son extensos).

8. Folletos o catalogos de muestra.
Preguntas guia.
. (El proyecto de nuevo negocio, licencia o franquicia contempla el

management? Si es asi, ;/qui€nes son los manager del proyecto?

. (El proyecto de venta de empresa, fusidn o alianza incluye el detalle de

quiénes son sus actuales directores, accionistas, gerentes y garantes?

. (Cuales son las conclusiones que se derivan de lo expuesto en el plan de

negocios? .
’

. (Las conclusiones presentadas tienen sustento en el plan?

. ¢ Qué acciones espera que tomen quienes leen el plan?

. ,Como se orienta al lector, desde las conclusiones, a tomar este curso de
accion?

. (Qué informacion adicional es necesaria para comprender el proyecto y

tomar la determinacion que se espera?

. ¢Qué anexos ilustran o dan mas atractivo al proyecto presentado?
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. Cémo se presentara el plan?
. ¢ Se realizara una presentacion oral para complementar el documento escrito?
. (El orador esta preparado para desempefiar un buen papel en la presentacion

y para responder preguntas incisivas? ;Qué recursos de presentacion se utilizaran?

-
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CAPITULO V

Andlisis de un caso practico

LA ESQUINA DE ALEM

de Ale»m
CAFE_ PIZZAS

Alemy Formosa Tel 486—29?1 Mar del Plata Bs As.
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La esquina de Giiemes es un café-pizzeria domiciliado en Giiemes 2606 de la ciudad
de Mar del Plata. Es una empresa familiar, atendida por su familia, propiedad de Diego
Suarez Martinez y fundada el 10 de febrero de 1995, el propietario se inicia en el ramo
gastrondmico a partir de este negocio.

La Esquina es un café¢ muy reconocido de la zona de Giiemes, ya que fue unos de los
primeros en el rubro gastrondémico. La imagen del negocio es muy buena y tiene aceptacion
de los consumidores por calidad de los productos, por el servicio brindado y el trato cordial
de todos los representantes de la empresa para con los clientes.

En la actualidad la zona en la que se encuentra este negocio se ve atomizada por una
gran cantidad de negocios del mismo rubro, aperturas que se deben al gran crecimiento de
esta calle, convirtiéndola en uno, sino el mas importante, paseo de compras de nuestra
ciudad.

A pesar de este presente, el propietario continda con su antiguo anhelo, de abrir una
sucursal de la Esquina, contando con recursos propios, experiencia y cuatro hijos con
amplio conocimiento del negocio y ansias de crecimiento.

La ubicacion de este local es en la calle Formosa esquina Alem, esta ubicacion
surgi6 a partir de un estudio de esta zona, principalmente de la calle Alem en su totalidad,
donde encontramos muy poca oferta en este rubro para las familias y la gente mayor a 25
afios del segmento ABCI, sin olvidarnos de la gran afluencia t'ﬁ'ristica que pensamos recibir
en los meses de temporada alta, dado que Playa Grande es uno de los grandes polos de
atraccion turistica de la ciudad y cuenta con un gran poder adquisitivo.

En este rubro encontramos competidores dispersos:
¢ Sauro Café: este local se encuentra a dos cuadras, sus dimensiones
son pequefias y no trabaja lo esperado por sus duefios (decidid cerrar en

invierno).
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Algm y Farmusa - Tol.. 435-2971 = Mar dol Piota - Be As.

¢ Via Appia: es un clasico de Alem, pero ultimamente notamos una

fuerte baja de trabajo, y el local no ha producido mejoras. Su fuerte es la

pasteleria para llevar.

e Piazza de la costa: se encuentra sobre Alem y la Costa, pero muy

alejado del foco comercial de esta calle, no lo consideramos competidor directo.

Cabe destacar que la mayoria de locales en esta zona son bares y pubs nocturnos,
que tampoco consideramos como competidores.

“La Esquina de Alem”, se encuentra en la actualidad ocupada por una casa de ropa,
cuyo contrato vence en el mes de octubre de 2002, y cuyo alquiler ya fue negociado de
palabra con el propietario del local.

El gran desafio de esta nueva sucursal sera llevar tanto a marplatenses como a
turistas a que adopten este lugar y lo reconozcan como el “referente” de la calle Alem.

La Esquina de Alem comenzara sus actividades en el mes de Diciembre del afio
2002, consideramos que se trata de una esquina privilegiada en la zona de Alem, que va a
llevar un nombre con trayectoria y que apunta al segmento ABC1, por lo tanto debemos
realizar una inversion importante para atraer y satisfacer las expectativas del segmento-
objetivo. Esta inversion inicial sera de $ 130.130.-

Las ventas estimadas para el primer afio de actividades de La Esquina de Alem son
de $ 387.600.- con un incremento del 5 % anual para los proximos dos afios.

Los factores criticos de éxito de La Esquina son: Know How, Ubicacion,
Trayectoria, poder de negociacion con los proveedores, atencic’én, capacidad de innovacion,
servicio y calidad de los productos y estética del local.

Sabemos que si nos encontramos con el escenario posible, la nueva sucursal
trabajard de forma similar a la casa matriz en temporada de invierno, teniendo un importante
incremento en la facturacion en los meses de temporada.

De acuerdo al estudio realizado podemos decir que la apertura de esta nueva
sucursal en La Esquina de Alem es factible economica-técnica y financieramente.

Si bien la situacion actual del pais no es la mas apropiada para la realizacion de
nuevos emprendimientos que requieren una inversion como la que se va a realizar en La

Esquina de Alem, consideramos que el propietario se encuentra en una inmejorable
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oportunidad de expandir su negocio, aprovechando que cuenta con capitales propios, un

nombre reconocido, una ubicacion privilegiada para el nuevo local y el fuerte apoyo de su

familia.
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ANTECEDENTES

La esquina de Giiemes es un café-pizzeria domiciliado en Giiemes 2606 de la ciudad
de Mar del Plata. Es una empresa familiar, atendida por su familia, propiedad de Diego
Suarez Martinez y fundada el 10 de febrero de 1995, el propietario se inicia en el ramo
gastronomico a partir de este negocio. La idea surge del propietario con el apoyo de su
familia, teniendo en cuenta en ese momento que la calle Giiemes se encontraba en pleno
auge y expansion, y a través de su basto conocimiento de la zona, ya que la actividad
principal del propietario era el negocio inmobiliario, y justamente el lugar donde
desarrollaba esa actividad era esta misma esquina de Giiemes, imaginando que estaba
siendo “desaprovechada™ para desarrollar una actividad que no depende tanto de la
ubicacion del local.

Desde el comienzo de sus actividades la idea del negocio fue especializarse en los
dos grandes rubros que lo caracterizan actualmente, es decir, cafeteria y pizzeria. Con el
correr de] tiempo y afianzandose como un lugar de preferencia para el publico de la zona,
La Esquina fue sumando a su actividad las comidas rapidas y la pasteleria de forma
complementaria.

La Esquina es un café muy reconocido de la zona de Giiemes, ya que fue unos de los
primeros en el rubro gastrondmico. La imagen del negocio es thuy buena y tiene aceptacion
de los consumidores por calidad de los productos, por el servicio brindado y el trato cordial
de todos los representantes de la empresa para con los clientes.

En la actualidad la zona en la que se encuentra este negocio se ve atomizada por una
gran cantidad de negocios del mismo rubro, aperturas que se deben al gran crecimiento de
esta calle, convirtiéndola en uno, sino el mas importante, paseo de compras de nuestra

ciudad.
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Esta competencia, sumada a la gran recesion econémica del pais, que se ve
acentuada en nuestra ciudad por ser uno de las ciudades con mayor indice de desocupacion
y por la gran cantidad de gente que abandonoé la misma para vivir en el exterior, hace que la

Esquina tenga que reafirmar permanentemente la buena atencion, la calidad de sus
productos y diferenciarse del resto de sus competidores. |

A pesar de este presente, el propietario continlia con su antiguo anhelo, de abrir una
sucursal de la Esquina, contando con recursos propios, experiencia y cuatro hijos con
amplio conocimiento del negocio y ansias de crecimiento.

La ubicacion de este local es en la calle Formosa esquina Alem, esta ubicacion
surgio a partir de un estudio de esta zona, principalmente de la calle Alem en su totalidad,
donde encontramos muy poca oferta en este rubro para las familias y la gente mayor a 25
afios del segmento ABCI, sin olvidarnos de la gran afluencia turistica que pensamos recibir
en los meses de temporada alta, dado que Playa Grande es uno de los grandes polos de
atraccion turistica de la ciudad y cuenta con un gran poder adquisitivo.

En este rubro encontramos competidores dispersos:
¢ Sauro_Café: este local se encuentra a dos cuadras, sus dimensiones
son pequefias y no trabaja lo esperado por sus duefios (decidi6 cerrar en
Invierno).
¢ Via Appia: es un clasico de Alem, pero ultimamente notamos una

fuerte baja de trabajo, y el local no ha producido mejoras. Su fuerte es la

Vot
-’

pasteleria para llevar.

¢ Piazza de Ia costa: se encuentra sobre Alem y la Costa, pero muy

alejado del foco comercial de esta calle, no lo consideramos competidor directo.
Cabe destacar que la mayoria de locales en esta zona son bares y pubs nocturnos,
que tampoco consideramos como competidores.
“La Esquina de Alem”, se encuentra en la actualidad ocupada por una casa de ropa,
cuyo contrato vence en el mes de octubre de 2002, y cuyo alquiler ya fue negociado de

palabra con el propietario del local.
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La mayoria de nuestros clientes residen en barrios cercanos a la nueva sucursal:

1.

0 0o N o vk WD

_.
e

Los Troncos
Playa Grande
Playa Chica
Stella Maris
San Carlos
Chauvin
Terminal
Centro
Puerto
Otros.
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La informacion primaria detallada en los parrafos finales de los antecedentes fue

adquirida a través del método de observacion en la zona donde estaria ubicado el nuevo
local, visitando los futuros competidores y analizando el funcionamiento de estos negocios.

También fue utilizado el método de encuestas, el cual consistié en un pequeiio cuestionario

realizado a clientes de los distintos comercios de Giiemes, donde se les hacian preguntas
sobre el servicio actual de la Esquina de Giiemes y la opinion que les merecia la apertura de
una sucursal en la calle Alem.

El relevamiento de la informacion fue realizado en el mes Abril, durante dias de
trabajo normal (dias de semana) y los fines de semana, haciendo hincapié en el fin de
semana largo de semana santa, donde la zona tiene una buena concurrencia de turistas, cuya
opinién nos era de gran interés debido a que el lugar donde proyectamos abrir la sucursal

tiene una incidencia turistica importante.

-
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Se realiz0 una investigacion de mercados con el fin de detectar el posicionamiento
de La Esquina como asi también el de la competencia. Se realizaron 300 encuestas a
personas que concurrian a otros negocios de la zona y se les hacian preguntas acerca de los

cafés de dicha zona.

Una de las preguntas era que los clientes respondieran libremente a que café de la

calle Guemes concurren habitualmente.

B Sauro

O Clorinda

® La Esquina
M Cristal

® Havanna

[0 Atalaya
Ochoa

3 Mr.Toto
Hardi

| mLa Subasta

24%
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!

Esta encuesta indica que el Café La Esquina tiene un buen posicionamiento en la

i

{

mente de los consumidores estando muy cerca de sus principales competidores, a pesar que

se trata de un mercado bastante competitivo.

Otra pregunta dentro de la encuesta era que servicios valoraban los clientes de

nuestra empresa gastronomica y de la competencia dentro de un grupo de opciones que

(o

nosotros les detallabamos:

J

Y3999 )333353)3)33333)3)3))))

PERN

(

El resultado fue el siguiente:

,,—. _.\
. ¢

{

Atencion rapida [185 61,6

. Buena mercaderia| 63 21,00
C Pfecips bajos 48 16,00
g impleza 33 11,00
% uen servicio 34 78,00
(;" Cercania 104 34,67
e~ rayectoria 26 8,67
s ~ Lugar 0 69,0
O Ninguna | 0 0,0
t . r\
e
Lo~
e "'
e
(\, ~
a
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e
e
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N
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Alam y Formosa - Tel_: 406-2371 - Mar dol Plata - Bs As.

Otra pregunta que hicimos en la encuesta fue que opinién les merece La Esquina de
Giiemes como empresa gastronomica.

Opinién general sobre La
Esquina de Guemes

g% 1% 5%

70%

B
{
-

B Muy Buena
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]
Atencién vy calidad de La Esquina de
Guemes
11% ,., 19%
65%
EMuy Buena MBuena Olndiferente ERegular MMala
Opinidn sobre la apertura de una
sucursal en Alem
39, 0% 8% "+ 15%
I
74%
Muy Buen B Bien O Indiferente Regular ® Mal
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Otra pregunta que se les hizo a los encuestados fue que nombraran los cafés que
conozcan de la calle Alem, se trataba de una pregunta abierta con el fin de detectar que

cafés estan asociados a dicha zona en la mente de los consumidores.

Cafés que se conocen en la
calle Alem
200 -
| & Via Appia
150 W Sauro
100 - O Piazza
| & Corner
50 -
B No
contestaron
oL
L ——
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A partir de la matriz confeccionada para la encuesta pudimos obtener el siguiente

analisis de los cafés de la calle Alem.

Via Appia
Puntaje
Precios 7 |
Atencion 7
icacion 6
Estructura Edilicia 6
Posicionamiento 6
Via Appia
Precios
Posicionamient ..
Atencion
o
Estruc
Edil
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Alam y Farmoea - Fol.. 405-2371 - Maor dol Piata - Bs As.

Piazza dela Costa |

Puntaje
recios 6
tencion 8
[Ubicacion 9
Estructura Edilicia 10
Posicionamiento 7
Piazza de la Costa
Precios
Posicionamienty

o
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Sauro Alem ] |
Puntaje

recios 4
/Atencion 7 ]
Ubicacion 6 ;

Estructura Edilicia 8

osicionamiento | 9

Sauro Alem
Precios
Posicionamient

Atencid
o encidén
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" La Esquina de Giiemes
Puntaje
j

recios

tencion

bicacion
Estructura Edilicia
IPosicionamiento

N[N0 |00

La Esquina de Giiemes
Precios

Posicionamien|

to tencion
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p./]Esauinal

Escenario 1: Probable

E Lconomico:

Leve mejoria de la situacion econdomica Argentina. El estado comienza a
recaudar mas, y se achica el gasto publico. La Argentina comienza a ser mas creible
y consigue créditos del exterior.

La afluencia turistica es buena, aumento leve del gasto per. capita del afio
anterior y el local de la calle Alem cubre las expectativas de sus duefios.

E _Politico:

El gobierno pretende recaudar mas pero no puede seguir aumentando los
impuestos, por lo tanto realiza rebajas de algunas tasas, pero aplica otros impuestos a
acciones que antes no pagaban nada.

La emision de los patacones por parte de la provincia de Buenos Aires hara
que los habitantes de la misma tengan que veranear en lugares donde los acepten,
situacion que sera mas que propicia para Mar del Plata.

K Social:

Si bien la situacion econdmica a pesar de su leve mejoria no es buena, el
segmento al que apunta nuestro negocio tiene capacidad econdmica para gastar en el
mismo, ya que no requiere de mucho dinero para tomar café en su tiempo libre. Esto
ayudado por la ubicacion, estética del lugar y nombre reconocido hace que nuestro
negocio en particular se convierta lentamente en un lugar referente de Alem, tanto
para los locales como para el turismo.

K Tecnologico:

Apertura de créditos para las Pymes con tasas de interés razonables, lo que
propicia la inversion en maquinarias nuevas para un mejor funcionamiento del

negocio.
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Escenario 2: Optimista

B Fconomico:

Se reactiva la 'situacion economica argentina y las empresas argentinas
empiezan a resurgir. Surgen numerosas variantes de inversion, amplias variantes de
créditos para nuevos emprendimientos o remodelaciones.

¥ Politico:

El gobierno local bajara los impuestos, para que las Pymes se animen a
invertir y asi generar puestos de trabajo. Los empleados volveran a tener ciertos
beneficios con respecto al empleador pero no con las libertades de antes ni el abuso
de hoy en dia.

La ciudad vuelca todos sus esfuerzos para ser la ciudad turistica por excelencia.
E_ Social:

La reactivacion economica impulsa el consumo. Las persona cuentan con
mas dinero para gastar en paseos, esparcimientos y tiempo libre. Aumenta el
consumo en nuestros locales, en especial en el de la calle Alem. Aumenta
notoriamente el turismo en nuestra ciudad y aumenta el gasto per. capita.

La calle Alem recupera la imagen perdida y vuelve a ser un centro de
atraccion turistico y un gran paseo de compras.

B Tecnologico:

Las empresas tienen mayor liquidez, aumentando considerablemente la
posibilidad de adquirir nuevas maquinarias y maquinas de ultima generacion,
logrando una mejor productividad y reduciendo costos. La tecnologia se va

actualizando a medida que las situaciones lo requieran.
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Escenario 3: Pesimista

B Economico:

Continua la terrible recesion en la Argentina. La ciudad continua con altos
indices de desocupacion, la clase media y media alta, segmento objetivo de nuestro
negocio no esta ajena a esta situacion y restringe cada vez mas los gastos en
esparcimiento.

B Politico:

La no aceptaciéon de una habilitacion de este tipo de negocios en la zona por
parte de la Municipalidad de General Pueyrredon hace imposible la apertura de una
nueva sucursal.

Aumenta la corrupcion, acentuandose el descreimiento hacia los politicos.
Los aumentos de los impuestos y la presion hacia los contribuyentes para una mayor
recaudacion es desmesurada.

B Social:

Debido a lo econémico la sociedad cuenta con menos recursos para gastar en
el tiempo libre. Continua la gran emigracion de personas de la ciudad al exterior, de
todos los estratos sociales. Nuestra ciudad deja de ser elegida por el turismo cayendo
el nimero de visitantes como asi también el gasto per. capita del turista. Se reciente
fuertemente el consumo, en particular en este rubro. La calle Alem deja de ser

definitivamente un paseo reconocido.

N

E Tecnologico:

La grave situacion econdmica del pais imposibilita la inversion en

maquinarias nuevas para el local.

72




O

YINIIIDND

{0
R

. ','~
NP RS

N TN/
; ‘

)

T4
.

3
/

]

e de Alem
T CAFE - PIZZAS

Alam y Formosa - Tal, anE-2971 - Mar dnt Pintn - Uic A%

Lic. Comercializacion 4 ° afio

Se plantea un unico plan de accion que se detalla a continuacion:

El plan consiste en la apertura de una sucursal de La Esquina de Guemes en la
esquina de las calles Leandro N. Alem y Formosa. Considero que se trata de una esquina
privilegiada en la zona de Alem, que va a llevar un nombre con trayectoria y que apunta al
segmento ABC1, por lo tanto debe realizarse una inversidn importante para atraer y
satisfacer las expectativas del segmento-objetivo.

Las caracteristicas del negocio seran similares a las del negocio madre (cafeteria,
bar, pizzeria), aunque este tendra mayores dimensiones y tendra una gran influencia turistica
por estar inserto en Playa Grande. El gran desafio de esta nueva sucursal sera llevar tanto a
marplatenses como a turistas a que adopten este lugar y lo reconozcan como el “referente”
de la calle Alem.

Vale aclarar que si bien el segmento objetivo es el ABC1 apuntamos a grupos
familiares y a personas mayores de 25 afios.

La politica comercial de este nuevo local sera la misma utilizada en La Esquina de
Gliemes, ya que también permanecera abierto durante todo el afio.

En caso de encontrarme con el escenario probable, estaré frente a un negocio
rentable durante todo el afio, reconocido al igual que La Esquina de Guemes y con una
buena aceptacion por parte de los clientes de la ciudad como asitambién de los turistas.

La cantidad de empleados como asi también los stocks de mercaderia seran 6ptimos,
para un buen funcionamiento del local.

En caso de encontrarme con el escenario pesimista estaré frente e un negocio que no
es rentable con la obligacion de realizar una serie de ajustes para mantener la estructura que
pueden ser las siguientes:

# Trabajar con el personal y los stocks de mercaderias indispensables.
# Tratar de renegociar el alquiler del local.
# Tratar de reducir los costos de la mercaderia, en principio, sin disminuir la
calidad de nuestros productos.
# Acciones de marketing.
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# Vender el fondo de comercio.

# Realizar un giro en la actividad comercial, cambiando de rubro,

aprovechando las virtudes del local.

En caso de encontrarme con el escenario optimista estaré frente a una situacion
acertada, con la apertura de esta sucursal en un momento oportuno, con el pais saliendo
de la crisis mediante una gran reactivacion y con afluencia turistica superior a la de los
afios anteriores, situacion esta mas que favorable para nuestro nuevo negocio.

Esto nos permitira:

*» Agrandar el local.
* Remodelar las instalaciones.
# Adquirir nuevas maquinarias.

Estas acciones estaré obligado a realizarlas debido a que esta prospera situacion
del pais y en particular de nuestra ciudad atraera la presencia de nuevos competidores en
la zona donde esta ubicado nuestro negocio, ademas de los competidores existentes.

En este contexto habra que realizar permanentemente acciones destinadas a
satisfacer las necesidades de nuestros clientes, haciéndolos cada dia mas fieles a nuestro

negocio y tratando de captar nuevos clientes.
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Externa: Lograr que tanto el marplatense como el turista elijan a La Esquina como
lugar de encuentro por excelencia, ofreciendo una atmosfera unica y agradable y brindando

un servicio diferenciado (calidad de los productos y atencion rapida y buena).

Interna: Aumentar la rentabilidad del negocio.

Objetivos:

® Obijetivo de rentabilidad

Del negocio en general.

Ventas anuales $ 427329
Costo Mercaderia Vendida $ 127,990
Margen Bruto $299.339
Gtos. de Comercializacién $ 209.603
Gtos de Administracion $ 3.700 N
BENEFICIO NETO $ 86.036

PATRIMONIO NETO = $ 64.560- (Total del Activo) - $ 0.- (Total del Pasivo)

PATRIMONIO NETO = $ 64.560

RENTABILIDAD =__$ 86.036 = 133.26 % Anual
$ 64.560
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®» El objetivo en la gestion de compras es disminuir 5% el costo de la

mercaderia en el primer afio.

® Negociar con los distintos proveedores una sponzorizacion total de $20.000.-
por un afio, ya sea por trabajar sus productos en exclusividad, o por la colocacion de

publicidad estatica en nuestro nuevo local.
Metas:

® Lograr una facturacion de $168.150 para el primer trimestre de iniciada la

actividad, que representaria el 43 % de la facturacion anual objetivo.
® Aumentar la facturacion en un 5 % para el segundo afio de actividad.

®» Aumentar la facturacién en un 5 % sobre la facturacién del segundo afio, para

el tercer afio de actividad.

A 3
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Plan A Bajo escenario probable

Objetivo

Apertura de un nuevo local.

Se abre una nueva sucursal con medios financieros propios.

Ubicacion

La sucursal se abrira en las calles Leandro N. Alem y Formosa de la ciudad de Mar
del Plata, zona en la cual los clientes presentaron caracteristicas compatibles con la unidad
de negocio a desarrollar. La nueva sucursal contara con caracteristicas similares a la

sucursal de Giiemes y Alberti aunque con un local con mayores dimensiones.

Igualmente el local tiene posibilidades de ampliacion y reformas.
Recursos humanos

Se publicard un aviso clasificado en el Diario La Capital requiriendo gente con
experiencia y referencias comprobables que no superen la edad de 28 afios, y que
demuestran que estan calificados para el puesto.

Se ofrecera el sueldo basico + un plus generado por las propinas de los clientes.

Se realizara una reunion semanal divida en dos turnos con el fin de que los

empleados ofrezcan propuestas o criticas a como se va desenvolviendo el negocio.

Competencia

La competencia en la zona es escasa.

En cuanto a las ventajas competitivas estan la experiencia en el manejo y desarrollo
del rubro por un lado y el hecho de que la empresa se encuentra con dos sucursales lo que
le posibilita la reducciéon de costos de compra de mercaderias de mayor volumen. Buen

manejo del poder de negociacion.
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Plan B

En el transcurso del afio siguiente y por la implementacion de reajustes y nuevas
politicas economicas se produce una reactivacion econémica en el pais.

Estas medidas economicas hacen que las dos sucursales funcionen de manera optima
y que el propietario decida realizar inversiones en los locales para mejorar los mismos, con
una mayor capacidad, una decoracién mas agradable, con el fin de seguir brindando
mayores beneficios a nuestros clientes. Se evaluard una nueva apertura de una sucursal en

otro punto estratégico de la ciudad.
Plan C

Una vez abierto el local y en funcionamiento se produce una modificacion en el
marco politico econémico planteado en el escenario 3 y se pasa al Plan C donde se
implementa una politica de subsistencia con claros objetivos, basicamente de supervivencia.

Los objetivos generales planteados para el seguimiento del plan se basan en la
reduccion de los costos fijos innecesarios o capacidades ociosas o mal utilizadas para poder
responder ante la competencia.

Parte de la politica de reduccién de costos estara dada por una politica de recursos
humanos de reduccion de personal. En este sentido se trabajara con el concepto de
servuccion total, optimizando la relacion producto-personal de contacto-cliente, para

obtener de esta manera una diferencia competitiva sustentable.
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@ La calle Alem vuelve a ser un paso obligado de turistas y marplatenses.

@ Mayor disponibilidad de recursos de nuestros potenciales clientes.

@ Incremento del turismo en la ciudad.
@ Créditos a tasas razonables.
@ Baja de los alquileres de ios locales.

@ La competencia no soporta la crisis y cierra algun local.

Amenazas:

@ El mercado no identifica la sucursal con el negocio principal.
@ Continuacion de la recesion.

@ Aumento de impuestos.

@ La calle Alem deja de ser un paseo reconocido.

@ No renovacién de alquileres en ambas sucursales.

-
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Escenario probable.

Fortalezas:

© ©¢ @ ¢ ¢ ¢ ¢

" J

Experiencia en el rubro.

Ubicacion vy estética del nuevo local.

Trayectoria.

Calidad de los productos

Clientes cautivos de los locales de otros rubros vecinos.
Amplia oferta de menis.

Posibilidad de ampliar el local.

Poder de negociacion con los proveedores, dada la trayectoria y la ubicacidn

del local.

" J

Clima agradable de trabajo.

Debilidades:

" 4
" 4
" ]

Envios a domicilio

gL

Poco movimiento de gente durante €l invierno en el local de Alem.

Falta de elaboracion propia.

@ Debido al buen clima de trabajo algunos empleados toman atribuciones y

excesos de confianzas que no deberian tener.

" J

Las decisiones y las responsabilidades pasan por una sola persona

(propietario).

Oportunidades:

" J

Mala explotacion del rubro en la zona.
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Lic. Comercializacion 4 © afio

Escenario pesimista:

Fortalezas:

Clima agradable de trabajo.
Experiencia en el rubro.

Ubicacion y estética del nuevo local.
Trayectoria.

Calidad de los productos.

®© ¢ © & ¢ 6

Respaldo econémico y financiero.

Debilidades:

@ Debido al buen clima de trabajo algunos empleados toman atribuciones y
excesos de confianzas que no deberian tener.

@ Poca variedad de productos.

@ Falta de acciones de marketing, debido a la falta de apoyo por parte de las

v
7

empresas proveedoras.

Oportunidades:

Q° Baja delos alquileres de los locales.

° La competencia no soporta la crisis y cierra algun local.

- Cambio de rubro, dado que poseemos dos locales ubicados
estratégicamente.
e Vender los fondo de comercio.
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de Alem
“CAFE - PIZZAS

Atem y Farmoca - Tol,, AUE-Z971 - Mns dof Plata - Os As.

Y. esaumma

Lic. Comercializacion 4 ° afio

Amenazas:

@ Poco respaldo hacia las Pymes.

@ Menor inversion de las empresas en publicidad y promocién en nuestros

locales.

@ Debido a la fuerte crisis social , los empleados se contagian del trabajo a
desgano y mal humor.

@ Con el afan de reducir 1os costos, trabajar con mercaderia de inferior
calidad o producir despidos, que disminuiran la imagen del local y la atencion a nuestros
clientes.

@ No renovacion de alquileres en ambas sucursales.

@ La suba de los costos de los insumos bésicos para el funcionamiento de

nuestro negocio.(café, harina, queso).
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Lic. Comercializacion 4 ° afio

@' BES@@J

IRA.

O ge Alem

TGAFE - PIZZAS

Alem y Formosa - Tal.. Gs—zs‘n dtar dol Flata - s As.

Escenario posible:

© © ¢ & 0 © Qo ¢

Know How del negocio.
Ubicacion del local.

Trayectoria.

Poder de negociacion con los proveedores.

Atencion personalizada.
Capacidad de innovacion.
Servicio y calidad de productos.

Estética del local.

Escenario optimista:

© & © 6 ¢ o 0 ¢

Know How del negocio.
Ubicacion del local.

Trayectonia.

Poder de negociacion con los proveedores.

Atencion personalizada.

-

Capacidad de innovacion.
Servicio y calidad de productos.

Estética del local.

Escenario pesimista:

Know How del negocio.
Trayectoria.

Atencion personalizada.
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Lic. Comercializacion 4 ° afio

J./A EsauinA

de Alem
-WE,-P)ZZA-S

Alem y Formosa - Tel.. 486~2871 - Mar dol Pistia - Bs As.

® ¢ ¢ ¢

Capacidad de innovacion.
Adaptacién al cambio.
Servicio y calidad de productos.

Estética del local.
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PRESUPUESTO La Esquina de Alem

L [Momenio0 |

Costos R : ’ o " Noviembre ~ Diciembre. Enero Febre ~ Marzo Abril Mayo - Junio Julic | ‘Agosto = Septie Octub Novie TOTAL ANO

|
Inversion Inicial {puesta en marcha) - g

64.180,00 0,00

2350,00 0,00

130,00 130,00

1.000,00 1.000,00

0,00

0,00

8000,00] 4.000,00] 4.000,00] 4.000,00] 4.000,00] 4.000,00| 4.000,00] 4.000,00| 4.000,00| 4.000,00] 4.000,00] 4.000,00] 4.000,00 48.000,00

- 0,00

18.000,00 N 0,00

19.060,00 19.060,00

9.500,00 0,00

7.500,00 7.500,00

0,00

9.425,00] 12.753,00|12.753,00| 8.700,00| 8.700,00] 8.700,00|13.050,00] 8.700,00| 8.700,00] 8.700,00] 8.700,00] 8.700,00 117.581,00

0,00

10.500,00128.000,00] 19.500,00] 8.100,00] 7.100,00] 6.500,00] 6.500,00] 6.500,00] 6.500,00| 7.000,00] 7.500,00] 8.500,00 122.200,00

0,00

1.500,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 9.200,00

1.400,00 1.400,00

0,00

200,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.300,00

200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00

impuestos 0,00

Monotributo 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 1.560,00

Ingresos Brutos 1.020,00] 2.430,00§ 1.860,001 1.050,00 750,00 660,00 660,00 660,00 660,00 750,00 810,00 930,00 12.240,00

Seguridad e Higiene 204,00 486,00 372,00 210,00 150,00 132,00 132,00 132,00 132,00 150,00 162,00 188,00 2.448,00

Sesvicios 0,00

50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 §0,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00

330,00 370,00 360,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 4.030,00

420,00 510,00 490,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 5.200,00

Gastos Generales 0,00

Empresa de Limpieza 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00

Limpieza de Vidrios 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00

Total de costos 130130,00] 26.825,00)45.753,00§37.253,00]21.800,00}20.800,00}20.200,00] 24.550,00}20.200,00} 20.200,00420.700,00] 21.200,00{22.200,00 301.681,00
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SCENARIO PROBABLE
Firma: LA ESQUINA DE ALEM CAFE FLUJO DE FONDOS PROYECTADOS Periodo: 01/12/2002 af 31/11/2003
Afo. 1
Momento 0 _ ANO1 ]
, Noviembre § Diclembre Enero “Febrero Marzo Abril Julio | Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | TOTALES

entas proyectadas 32.300,00 23.750,00 20.900,00 20.800,00 20.900,00  23.750,00 25.650,00 387.600,00
tros _:m_.omom (Publicidad) 20.000,00 - 20.000,00
OTAL INGRESOS 0 §2,300,00 76.950,00 23.750,00{ 20.900,00f 20.900,00f <20.800,00{ 20.800,00{ 23.750,00( 25.650,00 407.600,00
lercaderlas 26.800,00 18.525,00 6.175,00 6.175,00 6.175,00 6.175,00 6.650,00 116.090,00
iuefdos y Jornales 9.425,00 11.745,00 11.745,00 8.700,00 8.700,00] 13.050,00 8.700,00 8.700,00 8.700,00 8,700,00 115.565,00
fastos Administrativos 400,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.700,00
lastos de Comerclalizacion 6.900,00 4,700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4,700,00 4,700,00 4.700,00] 58.600,00 )
aversién en Activos fijos - Inversion inicial 130000,00 | ,
mnpuestos
scripelon Monolributo 130,00
fonotributo 130,00 130,00 130,00 130,00 430,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 1.560,00
1gresos Brutos 969,00 2.308,50 1.767,060 997,50 712,50 627,00 627,00 627,00 627,00 712,50 769,50 883,50 11.628,00 N
ieguridad e Higlene 193,80 461,70 353,40 199,50 142,50 125,40 125,40 125,40 125,40 142,50 163,90 176,70 2.325,60 B
fervicios :
“eléfono ( 1600’ libres) 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
5as 330,00 370,00 360,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 4.030,00
uz 420,00 510,00 480,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 5,200,00
3astos generales 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00] * 5.040,00
TOTAL DE EGRESOS 130130,00 29,212,80] 47.595,20] 38.840,40] 23.942,001 22.650,00] 21.977,40| 26.327,40] 21.977,401 21.977,40] 22.555,00§ 23.098,40] 24.185,20] 324.338,60
TUJ0 BE FONDOS| -130130,00] 23.067,20] 29.354,80] 20.059,60 1.400,00) -1.077,40] 5.427,40] -1.077,40] -1.077,40] 1.195,00] 2.551,60] 5.264,80] 83.261,40

83.261,40

}. - FLUJO DE 10200& ACUMULADO

| 23.087,20] 52.442,00

72.501,60

$1.600,60  82.000,60  81.632.20

76.404,80  75.327,40

74.250,00  75.445,00 :.mmm..mo
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ESCENAR/Q PROBABLE
Firma: LA ESQUINA DE ALEM CAFE FLUJO DE FONDOS PROYECTADOS Periodo: 09/12/2003 al 31/11/2004
Afio: 2
Momento 0 — ANO 2
Noviembre | Diciembre Enero Febrero Marzo Junio Julio | Agosto | Septiembre ] Octubre | Noviembre | TOTALES
1 1 L

Ventag proyectadas 3391500 80.797,50 61.84500 3491250 2194500  21.94500  21.94500 2493750 2693250  3092250] 406.980,00
0,00

Otros Ingresos (Publicidad 20.000,00 20.000,00
TOTAL INGRESOS 0 53.91500] 80.797,50] 61.84500{ 3491250 21.945,00] 21.94500] 21945001 24.937,50| 26.932,50] 30.922,50] 426.980,00
Mercaderias 27.930,00 19.451,25 . 121.894,50
Sueldos y Jornales 11.745,00 11.745,00 8.700,00 119.190,00
Gastos Administrativos 300,00 300,00 300,00 3.700,00
Gastos de Comerclalizacion 6.900,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 58.600,00
Inversién en Activos fijos - Inversion inlclal 130000,00 000
Impuestos 0,00
Inscripcion Monotributo 130,00 0,00
Monotributo 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 1.560,00
Ingresos Brutos 1.017,45 242393 1.855,35 1.047,38 748,13 658,35 658,35 658,35 658,35 748,13 807,98 927,68 12.209,40
Seguridad e Higiene 203,49 484,79 371,07 209,48 149,63 131,67 131,67 131,67 131,67 149,63 161,60 185,54 2.441,88
Serviclos 0,00
Teléfono ( 1600 libres) 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00, 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Gas 330,00 370,00 360,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 4.030,00
Luz 420,00 510,00 490,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 5.200,00
430,00 440,00 440,00 430,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 430,00 430,00 5.120,00

130130,00 33.404,69] 49.08371] 39.892,67] 24.39660] 23.030,00] 2232377] 2667377] 2232377] 2232377] 22930,25] 23.510,82] 24.651,96] 334.54578

-130130,00 20.510,31}  31.713,79] 21.952,33] 10.515,90 -378,77 -4.728,77 -378,77 -378,77 2.007,25 3.421,68 6.270,54] 9243422

84.692,32 ; 86.599,83  86.221,06

81.492,29

B1.113,52

80.734,75

82.742,00

86.163,68

92.434,22
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ESCENARIO PROBABLE
Firma: { A ESQUINA DE ALEM CAFE FLUJO DE FONDOS PROYECTADOS Periodo: 01/12/2004 al 31/11/2005
Afio: 3
Momento 0
Noviembre | Diciembre Enerc | Febrero Marzo Abril Mayo Junio Septiembre | Octubre | Noviembre
T T LRI 5 1—

Ventas proyectadas nm.._ma.wm ] 23.042,25 ww.oﬁ.mm

Otros Ingresos (Publicidad 20.000.00

TOTAL INGRESOS 0 55.610,75 26.184,38]  23.042,25] 23.042,25 23.042,25 32.468,63] 447329,00 ,
Mercaderias 10.997,44] 29.32650]  20.423,81 7.436,36 mmouma — 6.807,94 ‘ N 6.807,84 .sm.wom 69 gmwmwmw.w.

Sueldos y Jornales 13.050,00] 11.745,00 11.745,00 8.700,00 8.700,00 8.700,00]  13.050,00 T 8.700,00 m..\oo_oo 19 90,00

Gastos Administrativos 400,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 moo.oo wuoo.oo

Gastos de Comercializaclén 6.900,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4,700,00 4,700,00 4 .\oo‘oo mm8o~8

Inversién en Activos fijos - Inversion Inicial 130000,00 o o_oo

Impuestos o_oo
inscripcién Monotributo 130,00 0,00
Monotributo 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 _mmo.oo

ingresos Brutos 1.068,32 254512 1.948,12 1.099,74 785,53 691,27 691,27 691,27 691,27 785,53 848,37 mﬁ_om ._mm._m.mu

Seguridad e Higiene 213,66 509,02 389,62 219,95 157,11 138,25 138,25 138,25 138,25 157,11 169,67 6».2 mmmw.mu

Serviclos . _ .

Teléfono ( 1600' libres) 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 mow.%

Gas 330,00 370,00 360,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 wmo”oo Swo.oo

Luz 420,00 510,00 490,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 5200,00

Gastos generales 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 mobo_oo
| TOTAL DE EGRESOS 130130,00 3397942 5060585] 40.95655] 24.853,43] 23.429,00] 2268746 27.037,46] 22687,46f 22.687,46] 23.32426} 23923.36] 25121,56 mﬁwmu_ou
“FLUJG BE FONDOS ~730130,00 25.980.70 2.860.11 7] 106.035.53

| 2163133} 55.863,06 79.843,75 94.403,82 91.472,99 ms..‘.www;o '
: . ; I} J & b ,L (L . .(\, DAY, /L A/\. (p ﬁp ,,,(\, ,.,(v _r\d ) ) _,.(\,. N ,.\_ o % m\ ,AIJ Mm\ (P ~ \ﬁ ﬁ\ ﬁ P f f ﬂ ﬁ ﬂ ;




71125,13 71571,23312 215732,6797
1,481544

-\

41859,61 32314,43936 130204,5997

2,21 3,281379256

ESCENARIO PROBABLE
_.nz,sm" LA ESQUINA DE ALEM CAFE Momento 0 | ANO1 ANO 2 ANO 3
Noviembre | TOTALES | TOTALES | TOTALES
Ventas proyectadas 387600,00] 406980,00] 427329,00
0,00 0,00
Otros Ingresos (Publicidad) 20000,00 20000,00 20000,00
TOTAL INGRESOS 0 407600,00] 426980,00fF 447329,00
Mercaderias 116090,00] 121894,50] 127989,23
Sueldos y Jornales 115565,001 119190,00] 119190,00
Gastos Administrativos 3700,00 3700,00 3700,00
Gastos de Comercializacion 58600,00 58600,00 58600,00
Inversion en Activos fijos - Inversion inicial 130000,00 0,00 0,00
Impuestos 0,00 0,00
Inscripcién Monotributo 130,00 0,00 0,00
Monotributo 1560,00 1560,00 1560,00
Ingresos Brutos 11628,00 12209,40 12819,87
Seguridad e Higiene 2325,60 244188 2563,97
Servicios 0,00 0,00
Teléfono ( 1600’ libres) 600,00 600,00 600,00
Gas 4030,00 4030,00 4030,00
Luz 5200,00 5200,00 5200,00
Gastos generales 5040,00 5120,00 5040,00
TOTAL DE EGRESOS 130130,00 324338,60] 334545,78] 34129307
FLUJO DE FONDOS -130130,00 83261,40 92434 ,22] 106035,93
La tasa utilizada para la determinacién de las variables, es del 14%. 73036,31579
Esta tasa surge a partir de que el capital del propietario inmovilizado en la 1,14 1,30
cuenta de un banco a plazo fijo le reporta un interés del 7% anual, sumado a
este costo de oportunidad, y en base a los estudios realizados tanto del riesgo
comercial, el riesgo de invertir el capital y la situacién actual del pais, la tasa
requerida por el propietario es del 7% adicional a la bancaria, m:o_m:ao una 56030,55182
tasa total del 14%. 1,486
En este escenario la VAN es positiva, alentando la realizacién del proyecto.
La TIR es del 48,6%, por encima de las Emﬁm:m_o:mm del propietario. Ambos
indicadores nosreafirman la viabilidad del proyecto.
nn.nnnnnnhn»nnhnannwﬂ C CC
oo g s g DD O s oD
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SCENARIO OPTIMISTA
Firma: LA ESQUINA DE ALEM CAFE FLUJO DE FONDOS PROYECTADOS Periodo: 01/12/2002 al 31/11/2003
Afo: 1
Momento 0 ~ANO 1
] Noviembre | Diclembre Enero Febreto Junlo Jullo Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | TOTALES

fentas proyectadas 34.000,00] 81.000,00] 62.000,00 22.000,00] 22.000,00 22.000,00] 25.000,00] 27.000,00 408 &m,ww
dtros Ingresos (Publicidad) 20.000,00 P
TOTAL INGRESOS 0 54.000,00] _ 81.000,00]  62.000,00] _35.000,00 22,000,001 22.000,00 22.000,00] _ 25.000,00]  27.000,00 226,000 Nw
Viercaderlas 70.500,00 79.500,00 o] 5500.00] 5.50000]  7.00000] oy

. 500, 500, 7000,00]  7.500,00
Sueldos y Jornales 9.425,00 11.745,00]  8.700,00] 8.700,00 13.050,00 8.700,00] 8.700,00] 870000 8.700,00 RM.MMM.%
3astos Adminlstrativos 400,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00  30000] 30000 3.700,
3astos de Comerclalizacién 6.900,00] 4700,00] 4700,00] 4.700,00] 470000 4.700,00 470000 470000 470000] 4.700, o000
inversién en Activos fijos - Inversion Inicial 130000,00 e VY, 700, .700,00] 58.600,00
‘mpuestos
nscripcion Monotributo 130,00 .
Monotrlbuto 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00

. ) _ . ) . _ 130,00 130,0
_...m.aam_mm wam_m_ A.WMQ_WW 2.430,00)  1.860,00]  1.050,00 750,00 660,00 660,00 660,00 660,00 750,00 ﬁuo om %m_% L.wmm_mu

equridad e Higlene 4, 486,00 372,00 210,00 . _ . . 448,

senviclos 150,00 132,00 132,00 132,00 132,00 150,00 162,00 186,00]  2.448,00
Teléfono { 1600" libres) 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Gas 330,00 370,00 360,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00  4.030,00
tuz 420,00 510,00 490,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00]  5.200,00
onwo_m. M.mqm_om ; wso_oo 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00} * 5.040,00
TOTAL DE EGRESO 073000 | 23799 00| 48.141,00] 30.927.00] 24.410.00 23.050,00] 22342,00] 26.692.00] 22.342,00] 22.342,00 . ) : 183

. _ 050, 342, 652, 342, 342,00 22.950,00] 23522,00] 24.666
FLUJO DEFONDOS : 130130,00] _24.201,00] 31.859,00] 22073,00] 10500,00] _1960,00 __-342,00] -4.692,00] _ 342,00] 342,00 _2050,00] 3.478,00] 6 N MR T
&.. FLUJO DE FONDOS ACUMULADO T="34.207.00] 56.060.00 —78.133.00  65.723,00 _ 00.673,00  80.331,00  85.630,00 8529700  84.95500 _ 67.005.00  00.483.00 _ 96.817.00
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SCENARIO OPTIMISTA
Firma: LA ESQUINA DE ALEM CAFE FLUJO DE FONDOS PROYECTADOS Periodo:  01/12/2003 al 31/14/2004 ]
Afio: 2 R
Momento 0 — ANO 2 s
Noviembre | Diciembre Enero Febrero Abrll Mayo Junio | Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | TOTALES
i e v....\ ¥ ‘ wl.qumm.vmmy“.‘ Fa% ¥ a ey Tegrial ol Tatat dwtikalek

Ventas proyectadas 35.700,00]  85.050,00] 65.100,00 23.100,00 23.100,00]  26.250,00 32.550,00] 428.400,00
Otros Ingresos (Publicidad 20.000,00
TOTAL INGRESOS 0 55.700,00]  85.050,00 26.25000]  23.100.00{  23.100,00] 23100,00] 23.100,00]  26.250,00] 28.350,00] 32550,00
Mercaderias 11.02500]  29.400,00] 20.475,00]  8.60500]  746500] 662500 682500 ~ 682500] 7.350,00] - 5
Sueldos y Jornales 13.050,00] 11.745,00] 11.745,00 8.700,00 8.700,00 8.70000] 13.050,00) 8.700,00[™" 8.700,00
Gastos Adminlstrativos 400,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Gastos de Comerclalizacién 6.900,00 4,700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 470000 470000  4.700,00
Inversién en Activos fifos - Inversion tniclal 130000,00
Impuestos
nscripeién Monotributo 130,00 0,00
Monotributo 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 1.560,00
Ingresos Brutos 1.071,00]  2.551,50 1.953,00 1.102,50 787,50 693,00 693,00 693,00 693,00 787,50 850,50 976,50  12.852,00
Seguridad e Migiene 214,20 510,30 390,60 220,50 157,50 138,60 138,60 138,60 138,60 157,50 170,10 195,30)  2.570,40
Servicios 0,00
Teléfono ( 1600 libres) 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00 :
Gas 330,00 370,00 360,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 33000  4.030,00
Luz 420,00 510,00 480,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 42000|  5.200,00 ’
Gastos generafes 43000 440,00 440,00 430,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00, 430,00 430,00]  5.120,00
TOTAL DE EGRESOS 130130,00 | 34.020,20] 50708,80] 41.03360] 24.888,00} 23.450,00] 2270660 27.056,60] 22.706,60| 22.706,60] 23.345,00]  23.855,60]  25.156,80] 341.732.40
‘FLUJG DE FONDOS -130130,00 | _ 21.6/9,80] ~_ 34.34320]  24.086,40] _ 11.862,00] _ 2.800,00 393,40 39340 290500 4.354.40] _ 7.393,20[ 106.667,60 <
5. - FLUJO DE FONDOS ACUMULADO ] 21679,80] 56.02300 80.08340 0195140 9475140 9514480  ©1188.20  91581,60  91.97500  94.880,00  99.274.40 am.mmﬂmo. b
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ESCENARIO OPTIMISTA
Firma: LA ESQUINA DE ALEM CAFE FLUJO DE FONDOS PROYECTADOS Periodo: 01/12/2004 al 31/11/2005
Afio: 3
IMomento 0 ANO 3
Noviembre | Diciembre Enero | Febrero Junio Julio ~Agosto | Septiembre [ Octubre | Noviembre { TOTALES
|
Ventas'proyectadas 3748500 89.30250  68.355,00 24.256,00 345820,00
Otros Ingresos (Publicidad 30.000,00 30000,00
TOTAL INGRESOS [] 57.485.00]  69.302.50] 68.35500] 36.587,50] 27.562,50]  24.255,00]  24.255,00 24.255,00 29.767,50 479820,00
Mercaderias 11576,25] 30.870,00] 21.498,75]  8.930,25]  7.827,75 7.166,25 8.268,75
Sueldos y Jornales 13.050,00 11.745,00 11.745,00 8.700,00 8.700,00 8.700,00 13.050,00 8.700,00
Gastos Administrativos 400,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Gastos de Comerciallzacion 6.900,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00, 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 58600,00
Inversién en Activos fijos - Inversion iniclal 130000,00 0.00
Impuestos 0,00
Inscripeién Monotributo 130,00 . 0,090
Monotributo 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 1560,00
Ingresos Brutos 1.124,55 2.678,08 2.050,65 1.157,63 826,88 727,65 727,65 727,65 727,65 826,88 893,03 1.025,33 13454,60
Seguridad e Higiene 224,914 535,82 410,13 231,53 165,38 145,53 145,53 145,53 145,53 165,38 178,61 205,07 2698,92
Servicios 0,00
Teléfono ( 1600 libres) 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Gas 330,00 370,00 360,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 4030,00
Luz 420,00 510,00 490,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 5200,00
Gastos generales 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 5040,00
— TOTAL DE EGRESOS 130130,00 34.625,71 52,308,89 42.154,53 25.369,40 23.870,00 23.089,43 27.439,43 23.089,43 23.083,43 Nw..\mme 24.390,38 25.651,64] 348839,02
Q| -130130,00 32.859,29 36.992.61 26.200,47 13.218,10 3.692,50 1.165,57 -3,184,43 1.165,57 1.165,57 3.802,75 5.377,12 8.525,86§ 130.980,88
5. - FLUJO DE FONDOS ACUMULADO | 3285929] N
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88408,4307 255412,878

ESCENARIO OPTIMISTA
irma: LA ES Momento 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Noviembre] TOTALES | TOTALES | TOTALES
Ventas proyectadas 408000,00] 428400,00] 449820,00
0,00
Otros Ingresos (Publicidad) 20000,00 20000,00 30000,00
TOTAL INGRESOS 0 428000,00] 448400,00] 479820,00
Mercaderias 122200,00] 128310,00] 134725,50
Sueldos y Jornales 115565,00] 119190,00] 119190,00
Gastos Administrativos 3700,00 3700,00 3700,00
Gastos de Comercializacién 58600,00 58600,00 58600,00
Inversién en Activos fijos - Inversion inicial 130000,00 0,00 0,00
Impuestos 0,00 0,00
Inscripcién Monotributo 130,00 0,00 0,00
Monotributo 1560,00 1560,00 1560,00
Ingresos Brutos 12240,00 12852,00 1349460
Seguridad e Higiene 2448,00 2570,40 2698,92
Servicios 0,00 0,00
Teléfono ( 1600 libres) 600,00 600,00 600,00
Gas 4030,00 4030,00 4030,00
Luz 5200,00 5200,00 5200,00
Gastos generales 5040,00 5120,00 5040,00
_ TOTAL DE EGRESOS 130130,00 | 331183,00] 341732,40| 348839,02
FLUJO DE FONDOS -130130,00|  96817,00] 106667,60] 130980,98
En este escenario, al igual que en el probable, las variables nos indican la 84927,193 82077,25
factibilidad del proyecto, la VAN es también positiva, y 1a TIR es superior a la 1,14 1,30
del escenario probable, y por consecuencia, estd muy por encima de las
pretensiones del propietario.
59488,172 40270,83
1,6275 2,65

nnnnhnﬂhnﬂnhnnnn

] RN R

e

A

1,481544
25282,88:
30384,0207 130143,018 130130
4,3108508

95




——

O
N
SCENARIO PESIMISTA
Firma: LA ESQUINA DE ALEM CAFE FLUJO DE FONDOS PROYECTADOS Periodo: 01/12/2002 al 31/11/2003
Afo: 1
Momento 0 ANO 1

’ Noviembre { Diclembre Enero Febrero Marzo Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre Noviembre | TOTALES |
fentas proyectadas 27.200,00 ma moo 00 3 600,00 : moo 00 ,A.\.woo.oo :.mnc.oo ,no.ooo.oo 21 .moo_o.o na.moo.oo
dtros Ingresos (Publicidad) 10.000,00 -, 10.000,00
TOTAL INGRESOS 0 37.200,00f 64.800,00 3 600,00{ 17.600,00f 17.600,00] 47.600,00] 20.000,00} 21.600,00] 24.800,00) 336.400,00
Mercaderias 8.400,00] 22.400,00 15.600,00 m 480,00 5.200, co m..moc.oo. m.ooo.c.o oq.. wmc.n.vm
3ueldos y Jornales 9.425,00] 11.745,00 11.745,00 8.700,00 13.050,00 8.700,00 8.700,00 8.700,00 Aau.mmu.oo
3astos Administrativos 40000 30000 30000 300,00 300,00 300,00 30000] 300,00 3.700,00
3astos de Comerclalizacién 6.900,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4, uoo.oo 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4,700,00 A.qoc,oc mm.mco.oc
nversién en Activos fijos - Inversion inicial 130000,00 ! R
mpuestos
1scripcién Monottibuto 130,00
Yonotributo 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 1.560,00
ingresos Brutos 816,00 1.944,00 1.488,00 840,00 600,00 528,00 528,00 528,00 528,00 600,00 648,00 744,00 w‘uwn_oo
Seguridad e Higiene 163,20 388,80 297,60 168,00 120,00 105,60 105,60 105,60 105,60 120,00 129,60 148,80 1 oum_ao
Berviclos _ o
Teléfono ( 1600’ libres) 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Gas 330,00 370,00 360,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 Abwo.oc
tuz 420,00 510,00 490,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 m.noe.co
Gastos generales 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00] mbao_oc
TOTAL DE EGRESOS 130130,00 27.454,20] 42.957,80] 35.580,60] 22.538,00{ 21.450,00] 20.883,60| 25.233,60| 20.883,60] 20.883,60] 21.370,00f 21.827,60f{ 22.742,80 wom.mom.ac
FLUJO DE FONDOS -130130,00 9.745,80] 21842,20] 14.019.40] 5462,00] -1.450,00] -3.283,60] _-7.633,60] _-3.283,60] -3.283,60] -1.370.00 32760] "~ 2.057.20] 32.594.60

&--FLUJO DE FONDOS ACUMULADO T m.:a.ao_ 31.588,00 avmﬁ.a S oo 0 ORI 6 SIS 80— 3870520 3541500 3213500 — 30765,00 30535740 32.564,60
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ESCENARIO PESIMISTA
Firma: LA ESQUINA DE ALEN CAFE FLUJO DE FONDOS PROYECTADOS Perlodo:  01/12/2003 al 31/11/2004
Afio: 2
Momento 0 ANO 2
Noviembre | Diciembre Enero | Febrero Marzo Abrll Mayo | Junlo Julio Agosto | Septiembre [ Octubre | Noviembre [ TOTALES
]
Ventas proyectadas 28.560,00 18.480,00 342.720,00
0,00
Otros Ingresos (Publicidad) 10.000,00 10.000,00
TOTAL INGRESOS 0 38.560,00]  68.040,00 18.480,00 18.480,00 352.720,00
Mercaderias 8.820,00 23.520,00 5.460,00 . . ] ) 102.648,00
Sueldos y Jornales 13.050,00 11.745,00 13.050,00 8.700,001 =~ 8.700,00 m woo 00 8.700,00 8,700,00] 118.180,00
Gastos Administrativos 400,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.700,00
Gastos de Comercializacién 6.900,00 4,700,00 4.700,00 .700, 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 58.600,00 ;
Inversién en Actlvos fijos - Inversion inicial 130000,00 0.00 -
Impuestos 0.00 :
Inscripcién Monotributo 130,00 0,00
Monotributo 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 1.560,00
Ingresos Brutos 856,80 2.041,20 1.562,40 882,00 630,00 554,40 554,40 554,40 554,40 630,00 680,40 781,20 10.281,60
Seguridad e Higiene 171,36 408,24 312,48 176,40 126,00 110,88 110,88 110,88 110,88 126,00 136,08 156,24 2.056,32
Servicios 0,00
Teléfono ( 1600 libres) 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,60 50,00 50,00 50,00 600,00
Gas 330,00 370,00 360,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 33000  4.030,00 -
Luz 420,00 510,00 490,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 5.200,00 :
Gastos generales 430,00 440,00 440,00 430,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00, 420,00 430,00 430,00 5.120,00, -
TOTAL DE EGRESOS 130130,00 31.558,16 44,214, 44 36.469,88 22.922,40 21.770,00 21.175,28 25.525,28 21.175,28 21.175,28 21.686,00 22.176,48 312.985,92
-130130,00 23.825,56 15.610,12 6.477,60 -770,00 -2.695,28 -7.045,28 -2.695,28 -2.685,28 -6886,00 503,52 39.734,08

52.915,12 mw.uombww wu.oi.oo wm.m.mm.oo

5. - FLUJO DE FONDOS ACUMULADO 49.449,84  42.404,56 36.831,52  39.734,08 :
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ESCENARIO PESIMISTA
Firma: LA ESQUINA DE ALEM CAFE FLUJO DE FONDOS PROYECTADOS Periodo: 01/12/2004 al 31/11/2006
Afio. 3
Momento 0 ANOQ 38
Noviembre | Diciembre msaqou_ Febrero Marzo Abril Mayo Junlo Jullo Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | TOYALES
| ]

Ventas' proyectadas 29.988,00 54.684,00 30.870,00 22.050,00 19.404,00 19.404,00 19.404,00 19.404,00 22.050,00 23.814,00 w.\‘wan.o.o 359856,00
Otros Ingresos (Publicidad) 20.000,00 88%”%
TOTAL INGRESOS 0 49.988,00 54.684,00 30.870,00 22.050,00 19.404,00 19.404,00 19.404,00 19.404,00 23.814,00 27.342,00] 379856,00
Mercaderlas 24,696,00 17.199,00 7.14420 6.262,20 . . . Y 5.733,00 6.615,00 ; )
Sueldos y Jornales 11.74500]  11.745,00 8.700,00 8.700,00 870000 13.050,00 8.700,00] - 8.700,00 8.700,00

Gastos Administrativos 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00

Gastos de Comerciallzacién 6.900,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00 4.700,00, 4.700,00

Inversién en Actives fijos - Inversion inicial 130000,00

Impuestos
inscripcién Monotributo 130,00

Monotributo 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 1560,00
Ingresos Brutos 899,64 2.143,26 1.640,52 926,10 661,50 582,12 582,12 582,12 582,12 714,42 820,26 ._oqmm.mm
Seguridad e Higiene 179,93 428,65 328,10 185,22 132,30 116,42 116,42 116,42 116,42 142,88 164,05 ﬁmw“._a
Serviclos 0,00
Teléfono { 1600 libres) 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00

Gas 330,00 370,00 360,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 uowo_oo

Luz 420,00 510,00 490,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 muoo.oo
Gastos generales 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 moao_.oo
TOTAL DE EGRESOS : 130130,00 32.040,57 45.492,91 37.362,62 23.305,52 22.108,00 21.481,54 25,831,54 21,481,54 21.481,54 22.522,30 23.531,31] 3186552
FLUJO DE FONDOS 13013000 | 17.947,43] 25.949,09] 17.321,38 7.564,48 56,00] 207754} -6.427,54] -2.077,54] -2.077,54 1291,70] _ 3.810,68] 61 .Noo”ﬁ

5, - FLUJO DE FONDOS ACUMULADO 61.217,90 68.782,38 68.726,38 66.648,83 60.221,29 58,143,74 56.066,20 56.098,40 57.390,10 61.200,78 )
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1,481544

41308,78597 100474,6247

38820,37 59101,93986
1,02 1,035512272

130139,9626

#2.0,12% - |

ESCENARIO PESIMISTA
Momento 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Noviembre | TOTALES | TOTALES | TOTALES
Ventas proyectadas 326400,00] 342720,00] 359856,00
0,00 0,00
Otros Ingresos (Publicidad) 10000,00 10000,00 20000,00
TOTAL INGRESOS 0 336400,00] 352720,00{7 379856,00
Mercaderias 97760,000 102648,00] 107780,40
Sueldos y Jornales 115565,000. 119190,001 119190,00
Gastos Administrativos 3700,00 3700,00 3700,00
Gastos de Comercializacién 58600,00 58600,00 58600,00
Inversién en Activos fijos - Inversion inicial 130000,00 0,00 0,00
Impuestos 0,00 0,00
Inscripcién Monotributo 130,00 0,00 0,00
Monotributo 1560,00 1560,00 1560,00
Ingresos Brutos 9792,00 10281,60 10795,68
Seguridad e Higiene 1958,40 2056,32 2159,14
Servicios 0,00 0,00
Teléfano ( 1600’ libres) 600,00 600,00 600,00
Gas 4030,00 4030,00 4030,00
Luz 5200,00 5200,00 5200,00
Gastos generales 5040,00 5120,00 5040,00
TOTAL DE EGRESOS 130130,00 303805,40f 312985,92] 318655,22
FLUJO DE FONDO -130130,00 32594,60 39734,08 61200,78
En este escenario la VAN es negativa, lo que nos indica que bajo este esce- 28591,75439 30574,08
nario el negocio no serfa viable. La TIR es del 0.12%, afirmando la inviabilidad 1,14 1,30
del negocio, ya gue esta tasa est4 muy por debajo de las pretensiones del
propietario.
El objetivo fundamental en este escenario es la recuperacion de la inversién.
32217,65345
1,0117
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de Alem
COAFE - PIZZAS

Algm y Formosa - Tol.: 485-297) - Mat doi Plata - Bs As.

7A ESQUINA.

Lic. Comercializacion 4 °© afio

El plan va a ser llevado a cabo por el propietario Diego Suarez Martinez, quien
se encargara de que se cumplan todos los puntos mencionados en el mismo. Las
decisiones seran tomadas por el propietario aunque las decisiones de importancia seran
evaluadas por todos los integrantes de la familia.

El propietario asignara a dos integrantes de la familia para que desempefien las
tareas de encargados del local, uno para el tumo de la mafiana y otro para el turno
vespertino, los cuales seran Leandro Suarez Martinez para el primero, y Gustavo Suarez
Martinez para el tumo vespertino.

El Personal con el que va a contar el local de La Esquina- de Alem es el
siguiente:

= 2 Cafeteros

= 2 Maestros pizzeros
= 2 Minuteros

®» 5 Mozos

* 1 Encargado

-
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: de-Alem,
L AGAFE ~ PIZZAS

Alam y Formoca - Tol.. 486-2%71 - Mar dot Plata - Bs Ac.

YA ESQUINA

Lic. Comercializacion 4 ° aiio

De acuerdo al estudio realizado se puede decir que la apertura de esta nueva sucursal
en La Esquina de Alem es factible economica-técnica y financieramente.

Si bien la situacion actual del pais no es la mas apropiada para la realizacion de
nuevos emprendimientos que requieren una inversion como la que se va a realizar en La
Esquina de Alem, considero que el propietario se encuentra en una inmejorable oportunidad
de expandir su negocio, aprovechando que cuenta con capitales propios, un nombre

reconocido, una ubicacidn privilegiada para el nuevo local y el fuerte apoyo de su familia.
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de Alem B
CAFE - PIZZAS

Alam y Formoca - Tol: $06-2971 ~ Mus dol Plata - O Az,

Y./ ESQUINA

Lic. Comercializacion 4 ° afio
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ESQUINA

. . .. o i ; X " de Alem
Lic. Comercializacion 4 ° afio . MM | T TAFE T PizZAS

Alom y t ammata - Tol. S5k-2971 - Mas dit Pinta - Ug As.

Edad:
Sexo:
Barrio:
Localidad:

e ;A qué café de la calle Giiemes concurre habitualmente? Nombre solo uno.

e A lahora de optar por una empresa gastronomica, Ud. prioriza:
v Marque con una tilde las tres mas importantes.

Atencion rapida

Buena mercaderia

Precios bajos

Limpieza

Buen servicio

K Sercania

LI‘rayectoria

Lugar

inguna

¢ Su opinion general sobre La Esquina de Giiemes es:

i

Muy Buena Buena Indiferente Regular Mala

o Laatencion y la calidad de los productos de La esquina de Giiemes es:
Muy Buena Buena Indiferente Regular Mala

e ;Que opinion le merece que la Esquina de Gliiemes abra una sucursal en la calle
Alem?

Muy Bien Bien Indiferente Regular Mal
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T CAFE - PIZZAS

Alem y Formoca - Tal., ME-2971 - Mar dot Plata ~ Bt As,

Y

de Alem

sQU

e Qué cafés conoce que existan en la calle Alem? Enumerar

W) B —

De acuerdo a las siguientes caracteristicas, califique a cada uno de los cafés de 1 a 10.

Precios

Calidad

Ubicacion

Estructura

Posicionamiento

Via Appia

Edilicia v

Sauro Alem

Piazza de la
Costa.

La Esquina de
Giliemes

A
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Suarez Martinez, Ariel Pablo

Detalle del Presupuesto

© Ventas proyectadas

Diciembre 34.000,00
Fnero 81.000,00
Febrero 62.000,00
Marzo 35.000,00
Abril 25.000,00
Mayo 22.000,00
Junio 22.000,00;
Julio 22.000,00;
Agosto 22.000,00
Septiembre 25.000,00
Octubre 27.000,0q
oviembre 31.000,00
Total 408.000,0

" *Magquinas (detalle)

Registradora 1.200,00
2 Heladeras mostrador 6.000,00!
1 Heladora expositora de bebidas 800,00
2 Freezer 2.800,00
Lz: hornos 5.100,00
reidora 600,00
Plancha/Anafe 480,00
ostadora 260,00
Cort. De Fiambre 1.150,00
Juguera/Picahielo 320,00
Licuadora doble 350,00
Total 19.060,0

$ 1.100*dia
$ 2.600*dia
$ 2.200*dia
$ 1.130*dia
$ 8l10*dia
$ 740*dia
$ 740*dia
$ 740%*dia
$ 740*dia
$ 810*dia
$ 870*dia
$ 1.040*dia
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Suarez Martinez, Ariel Pablo

C1(10

Sueldos de cocina 2.200,0

Sueldos de mozos de salon 1.800,00

Sueldos cafeteros 1.200,0q

ncargado 600,00]

Aportes 2.500,00

Sindicato/Obra Social 400,00

otal 8.700,00

ACON( 0 [ 0

intura y mano de obra 7.500,00
nstalacion de bafios publico 15.200,0d
efaccion de cocina (instalacion de gas) 16.350,00;
lluminacion + mano de obra 6.700,00
Yesero y albaiiil + materiales 2.600,0d
Carteleria 4.500,00
Barra 2.760,00]
tluebles 2.470,00
Espejos 1.360,00
lantas 400,00,
Varios 4.350,00
otal 64.190,00

!0 Mesas (c/u $110) 4.400,00

160 Sillas (c/u $ 85) 13.600,00
otal 18.000,00
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Suarez Martinez, Ariel Pablo

S . Mercaderias
afé ( 120 kgs) p. Unitario $17.55 2106,0
¢ 120,00
: 180,00
1600,00
820,00
249,00)
1230,00,
134,00
90,00
89,00
360,0q
Harinas (2 bolsas de 40 Kg.) 65,00
elados ( 4 baldes, almendrado y bombones) 160,00
Tortas (7) 80,00
edialunas (10 docenas) 15,60
Crema(2) 2,40
Leche 15,00
Vinos 1150,00
Wuzzarella (40 Kg.) 128.00)
Salsa de Tomate 90,00
Quesos 450,00
Frutas 120,00
almitos/morrones/aceitunas 350,00
iambres 700,00
'Verduras 100,00
Atun ' 48,00
Anchoas ’ 48,00
Total 10500,0
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Lic. Comercializacion 4 ° afio Suarez Martinez, Ariel Pablo

CONCLUSION DEL TRABAJO

El plan de negocios es un documento estratégico fundamental para todo tipo de
empresas. |

Es muy dificil que un emprendimiento sobresalga o sea viable sin planeamiento o
estudio previo. De un plan consistente, claro y bien presentado puede depender el futuro de
la empresa.

En un mercado tan complejo como el actual, globalizacion mediante, idea y vision
exigen un enfoque sistémico y racional, que analice las variables internas y externas que
mueven a la compaiiia.

La incertidumbre-en la economia, la sociedad y la politica-ha alcanzado tal magnitud
que ha convertido en inutil, si no en contraproducente, la clase de planificacion que la
mayoria de las empresas sigue practicando: los pronésticos basados en las probabilidades.

Es casi imposible hacer funcionar una iniciativa sin organizacion programada.

Las empresas que implementen buenos planes de negocios son las que obtendran
éxito en sus emprendimientos. Las empresas que realicen buenas investigaciones de
mercados, que realicen estudios exhaustivos de la competencia, que estudien profundamente
las estrategias a seguir con un plan de marketing claro y conciso, seran las que tomaran las
decisiones correctas o mejor dicho mas cercanas a la realidad y seran las que marcaran
diferencias.

De acuerdo al estudio realizado a la empresa La Esquina de Guiemes puedo decir que
la apertura de esta nueva sucursal en La Esquina de Alem es Tactible econémica-técnica y
financieramente.

Si bien la situacion actual del pais no es la mas apropiada para la realizacion de
nuevos emprendimientos que requieren una inversion como la que se va a realizar en La
Esquina de Alem, considero que el propietario se encuentra en una inmejorable oportunidad
de expandir su negocio, aprovechando que cuenta con capitales propios, un nombre

reconocido, una ubicacion privilegiada para el nuevo local y el fuerte apoyo de su familia.
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