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2 SÍNTESIS GENERAL DEL PROYECTO DE INNOVACIÓN TECNOLÓGICA

2.1 RESUMEN DEL PROYECTO:


Realice una breve descripción del proyecto. Considere el plazo de implementación previsto, las principales actividades, estimación del monto necesario para la implementación, y otros rasgos principales.


Presente un resumen descriptivo del proyecto, en forma clara y concisa. En él se deben describir los rasgos sobresalientes, como objetivos, caracterización de la innovación (producto y / o servicio), principales tareas, plazo de ejecución estimado, monto aproximado (indicando los rubros más importantes que lo compondrán), definición de mercado meta, impacto para la empresa y la sociedad y toda otra información relevante que permita tener una idea acabada del proyecto. Se trata de esbozar una síntesis tanto cuantitativa como cualitativa de las características centrales de su proyecto, las cuales fueron desarrolladas en la presentación anterior. Identifique los factores que considere clave para determinar el éxito del proyecto.

2.2 RECOMENDACIONES:

Tenga en cuenta que su Proyecto de Innovación Tecnológica (presentado previamente) constituye la base del Plan de Negocios, por lo tanto es imprescindible la consistencia entre ambas presentaciones. En aquellos casos en los que surja alguna variación, debido al replanteo de algún o algunos aspectos, será necesario comentar las mismas, justificando además las causas de dichas modificaciones e indicando el impacto sobre el proyecto.

3 ANÁLISIS DE MERCADO

3.1 DETERMINACIÓN DEL MERCADO:

3.1.1 Rama de actividad:


Establezca en que rama de la actividad empresaria estará compitiendo su proyecto. La rama de actividad debe ser identificada con la mayor precisión posible.

3.1.2 Segmentación:

Identifique y caracterice los diferentes segmentos o nichos de mercado. Diferencie entre mercado interno y externos. 

La segmentación puede realizarse en base a diferentes criterios como: geográfico, institucional, nivel socioeconómico, nivel de consumo del producto / servicio, etc; y debe estar justificada por ser relevante, es decir que requerirá un mix de comercialización diferente (por ejemplo, no tiene sentido segmentar un mercado por edades si la edad no afecta a ninguna de las variables de su mercado, como precio, política de promoción, calidad del producto / servicio, distribución, etc.).  

Indique que segmentos / nichos se planea atender.

3.1.3 Caracterización de la demanda: 

Defina las siguientes características realizando una desagregación basándose en diferentes criterios como: geográfico, institucional, nivel socioeconómico, nivel de consumo del producto / servicio, etc, de acuerdo a lo realizado en el punto 2.1.2.: 

· Volumen de los mercados / segmentos que planea atender. Cuantifique sobre la base de la cantidad de potenciales clientes y, en los casos en los que el mercado esté siendo atendido por empresas competidoras o por bienes / servicios sustitutivos, detalle el volumen de facturación.

·  Defina las figuras de: comprador, usuario, prescriptor (persona u organización que no utiliza el producto pero que influye de manera importante sobre el comportamiento del consumidor). Plantee el perfil socio-demográfico de cada uno de ellos.

· Aspectos vinculados con la decisión de compra: tipo de decisión (racional-irracional), motivación, proceso de fidelización del cliente, topografía de la conducta de compra (momento y lugar de compra, tamaño y características de los pedidos), importancia de la imagen de marca (influencia en la decisión de compra).

· Caracterización a partir de criterios socioeconómicos.

· Caracterización basándose en criterios socioculturales. 

3.2 ESTRUCTURA COMPETITIVA:

3.2.1 Competencia:

Analice el nivel de competencia y defina la estructura competitiva. Comente el comportamiento tecnológico de las empresas del sector.

Detalle si se trata de un sector transable o no transable (expuesto o no a la competencia externa), el  tipo de mercado (Competencia perfecta, Oligopolio, Monopolio, Competencia Monopolística), el nivel de concentración de la industria, si se trata de un sector capital intensivo, mano de obra intensivo o cual otro factor es el utilizado con mayor intensidad, comente el origen del capital de las empresas (nacional, trasnacional), el tamaño de las empresas (grandes, PyMEs, nacionales o trasnacionales, etc.). 

Comente el grado de avance / retraso de la tecnología utilizada en relación con los parámetros internacionales, el nivel de innovación y la existencia de grandes diferencias o uniformidad en el grado de avance / retraso tecnológico de las empresas. Analice si la innovación tecnológica constituye uno de los ejes de competitividad sectorial. ¿La tecnología incorporada en el proceso de producción / de prestación del servicio es similar entre empresas o existen diferencias importantes?.

Identifique a sus principales competidores (el / los líderes de mercado) y comente de qué clase de empresas se trata (grandes, PyMEs, nacionales o trasnacionales). ¿Cuál es la participación de estas compañías en el mercado?.

Determine si se trata de un sector emergente, un sector en expansión o uno maduro. Un sector emergente es aquel donde existe poca o nula competencia actual, y para el que se espera un crecimiento acelerado. En sectores en expansión o maduros el grado de competencia es mayor, y la tasa de crecimiento esperada es menor que en los emergentes.

3.2.2 Marco legal:

¿Existen regulaciones o disposiciones legales que afecten al sector industrial?. Determine su impacto sobre la estructura competitiva. Analice su influencia sobre su propuesta, pensando si las regulaciones constituyen oportunidades o barreras para el éxito de la misma.

Tenga en cuenta, entre otras, normas de seguridad e higiene, tratamiento de residuos tóxicos, regulaciones de precios, restricciones a la competencia, normas referidas al packaging, transporte, fomento de las exportaciones, etc. Si planea atender mercados externos incluya en su análisis a esos mercados y comente la existencia de barreras al comercio (tanto arancelarias como paraarancelarias).

3.2.3 Cuantificación del mercado:

Demanda potencial, desagregación por segmentos y/o nichos, tasa de crecimiento, variables que influyen en la evolución de la demanda, precios de mercado por productos / servicios o segmentos. 

3.2.4 Proveedores:

Establezca quienes serán sus principales proveedores de bienes y servicios y cuales son sus principales características. Entre las características a detallar incluya: si se trata del único productor del bien / servicio, si es extranjero o nacional, si la proporcionará un bien / servicio estándar o “a medida”, si es proveedor de su competencia, de qué manera formalizará su relación comercial, si será su único proveedor del bien / servicio, si se trata de una empresa grande o PyME. 

3.3 EVOLUCIÓN RECIENTE:


Comente los principales sucesos, relacionados con los mercados o segmentos que piensa atender, que hayan tenido lugar en los últimos años. Puede referirse a eventos como: cambios en las reglamentaciones o regulaciones estatales, aparición de nuevas tecnologías, cambios en los patrones de consumo, cambios en el uso del producto / servicio, etc.  


Describa los principales cambios en la estructura competitiva que hayan tenido lugar en los últimos años. Considere si el aspecto tecnológico ha sido importante en la evolución del mercado. Incluya: evolución de la concentración del mercado, del tamaño medio de las plantas productivas, integración vertical u horizontal, asociaciones o alianzas estratégicas, penetración en nuevos mercados, evolución del ciclo de vida de los productos / servicios, aparición de bienes sustitutivos, aparición de nuevos competidores.


Tenga en cuenta hechos que hayan ocurrido en otros mercados y que puedan haber influido en su mercado / mercados meta. 


Comente, por ejemplo, la evolución en mercados de bienes / servicios complementarios, la aparición de nuevas tecnologías que fueron aplicadas posteriormente a su mercado, la implementación de regulaciones, cambios en la forma de comercialización de bienes o servicios similares, etc.


Presente algunos indicadores que reflejen en forma resumida la evolución reciente del sector.


Incluya la evolución de la producción, de las ventas, algún índice de concentración de mercado, comercio internacional (dinamismo), innovación en bienes o servicios (lanzamiento y discontinuidad de nuevos productos / servicios), consumo per cápita, etc. 

3.4 PROYECCIONES:

A partir de la cuantificación, estructura competitiva y caracterización realizadas, proyecte la evolución futura del mercado en sus diferentes variables y niveles para los próximos años.

Cuantifique el impacto en el mercado de la implementación del Plan de Negocios. Tenga en cuenta tanto la oferta como la demanda. Anticipe las posibles reacciones de los competidores. 

Establezca la evolución en la producción, ventas y precio de mercado, cambios en la actitud de los consumidores, evolución de la participación en el mercado, la aparición de nuevos niveles de segmentación y los cambios en la competencia en éstos, cambios en el mix de comercialización de los competidores, comportamiento de los proveedores, alianzas, etc. 

Evalúe el impacto sobre la estructura competitiva del mercado de eventos que pudieran suceder en el futuro

ASPECTOS LEGALES

3.5 TIPO DE SOCIEDAD:

· Comente qué forma jurídica tiene pensada para la sociedad (S.A., S.R.L., etc...).

· Establezca los motivos de su decisión.

3.6 NORMATIVA LEGAL:

· Detalle cuales son las normas legales (licencias municipales, fiscales, patentes, normas técnicas, etc...) que regulan el negocio a emprender.

· Si se trata de un producto / servicio exportable, mencione las normas legales que pueden afectar su negocio en los distintos mercados a los que planea atender.

· Establezca cuales de las regulaciones mencionadas en los puntos anteriores pueden resultar un obstáculo para su proyecto. ¿Qué acciones ha planeado para solucionar estos inconvenientes?.

CARACTERIZACIÓN DEL PRODUCTO / SERVICIO

3.7 DEFINICIÓN DE LOS PRODUCTOS Y / O SERVICIOS DE LA EMPRESA:


Detalle para cada una de las líneas de productos / servicios de su proyecto los siguientes aspectos:

· Definición de funciones y uso de los productos / servicios. Defina que aplicaciones tendrán sus productos / servicios, (cual es la finalidad de los mismos).

· Prestaciones. Por ejemplo, en el caso de una PC, establezca su capacidad de memoria, velocidad en el procesamiento de datos, etc.

· Diferenciación del producto / servicio. ¿qué características de su producto servicio cree que serán las que le permitan diferenciarse de la competencia?.

· Características vinculadas con el concepto de “producto ampliado”: garantías, servicio pre-venta, servicio post-venta, imagen de marca, etc. Comente cuales de las características anteriores ha tenido en cuenta para su producto / servicio.

· Estructura de precios.

· Distribución. ¿De qué manera / maneras piensa poner su producto / servicio a disposición de los consumidores?. Si ha previsto diferentes formas de distribución justifique su decisión.

3.8 CARACTERIZACIÓN DEL PRODUCTO: 

Si su proyecto consiste en la fabricación de un producto, desarrolle los siguientes puntos.

3.8.1 Características técnicas:

· Descripción técnica. Indique cuales son los productos que va a producir, que cualidades poseen, cómo se producen y comercializan, detalle sus especificaciones, etc. Acompañe la descripción técnica con uno o más esquemas o figuras de su producto / productos.

· Componentes / mecanismos. Determine que partes o componentes del producto comprará ya terminados y los integrará directamente o casi sin transformación. ¿Qué importancia tienen estos componentes respecto del producto final?. Detalle cuales de los componentes están disponibles y cuales deberán ser desarrollados específicamente para su empresa.

· Diseño. Tenga en cuenta aspectos como funcionalidad, novedad, estética, diferenciación.

· Calidad. Comparación con la competencia nacional y / o internacional.

3.8.2 Características tecnológicas:

· Ingeniería: indique qué conocimientos técnicos será necesario implementar en el proceso productivo, su grado de dificultad, la capacidad del grupo en este aspecto.

· Patentes: comente si ha planeado patentar el producto una vez que éste se encuentre desarrollado y si ya existen productos similares patentados. ¿En qué mercados cree que deberá realizar el patentamiento?. ¿Tiene conocimiento de productos similares actualmente patentados?.

· Know-how: considere la necesidad de llegar a concretar acuerdos con terceros para recibir los conocimientos necesarios para obtener su producto. Indique si conoce quién o quienes poseen estos conocimientos.

· Necesidades tecnológicas: ¿sabe si la tecnología necesaria para realizar su producto está disponible en el país o en el exterior?. ¿Cuáles son sus posibilidades de acceso a dicha tecnología?. ¿Está siendo empleada por algún competidor dentro de Argentina?. 
· Requerimientos para el consumidor / usuario. Determine los elementos con los que tendrá que contar su comprador para poder utilizar sus productos (por ejemplo: conocimientos técnicos, infraestructura edilicia, recursos informáticos, recursos energéticos, etc.).

3.8.3 Características del proceso productivo:

· Requerimientos de tecnología incorporada: descripción de las maquinarias y equipos necesarios para la realización del producto. Incluya las herramientas que deberán utilizarse.

· Personal: cantidad de personas necesarias en el proceso productivo (mano de obra directa), funciones y calificaciones requeridas. Personal auxiliar.

· Seguridad y calidad: tenga en cuenta los elementos que hacen a la seguridad de bienes y personas que forman parte del proceso de producción. Requerimientos de calidad en materias primas y componentes. 

· Requerimientos de infraestructura: terrenos (metros cuadrados, ubicación), estructura edilicia (características), instalaciones y servicios (gas, electricidad, calefacción, Internet etc.), recursos informáticos. Presentar esquema del lay out programado. 

· Planificación y control de los flujos de producción: sistema de control de stock (materias primas, productos en proceso y terminados), programación de ventas, ingeniería (proveedor, origen, unidad de compra), sistemas de  aseguramiento de la calidad en el proceso productivo y en los productos.

· Análisis de logística interna y externa: mencionar el tipo de logística a implementar (Kanban, JIT, etc.).

3.8.4 Materias primas y componentes:

· Descripción: características de las materias primas y componentes, utilización en el proceso productivo.

· Disponibilidad: ¿están disponibles en el mercado local?. ¿Se trata de bienes estándar o deberán ser desarrollados para este proyecto?.

· Necesidades: estime el volumen de sus necesidades de materias primas y componentes por unidad de producto.

· Energía: considere a la energía como una materia prima más, determine sus necesidades.

· Costos. Estime el costo unitario (por productos o líneas de productos) de sus requerimientos de materias primas y componentes.
3.9 CARACTERIZACIÓN DEL SERVICIO:

Si su empresa brindará un servicio, desarrolle los siguientes puntos.

3.9.1 Características técnicas:

· Descripción técnica: comente en qué consiste técnicamente el servicio que planea brindar.

· Consumo de materiales y herramientas: indique qué elementos llevará incluido el servicio. Detalle los consumos de materiales que requerirá proveer cada unidad de servicio ofrecido y su costo. Incluya sus necesidades de herramientas varias.

· Diseño (aspectos vinculados a imagen): estilo, funcionalidad, sensación de agilidad, novedad, etc.

· Calidad: comparación con la competencia nacional y / o internacional.

3.9.2 Características tecnológicas:

· Ingeniería: indique qué conocimientos técnicos necesitarán quienes llevan a cabo el servicio, su dificultad y la capacidad del grupo en este aspecto. 

· Patentes: comente si existe algún aspecto patentable del servicio que planea ofrecer.

· Know-how: considere la necesidad de llegar a concretar acuerdos con terceros para recibir los conocimientos necesarios para brindar su servicio. Indique si conoce quién o quienes poseen estos conocimientos.

· Necesidades tecnológicas: ¿sabe si la tecnología necesaria para prestar su servicio está disponible en el país o en el exterior?. ¿Cuáles son sus posibilidades de acceso a dicha tecnología?. ¿Está siendo empleada por algún competidor dentro de Argentina?.

· Requerimientos para el usuario. Determine los elementos con los que tendrá que contar su comprador para poder utilizar su servicio (por ejemplo: conocimientos técnicos, infraestructura edilicia, recursos informáticos, recursos energéticos, etc.).

3.9.3 Características del proceso de prestación del servicio:

· Requerimientos de tecnología incorporada: descripción de las maquinarias y equipos necesarios para la prestación del servicio. Incluya las herramientas que deberán utilizarse.

· Personal: cantidad de personas necesarias en el proceso de prestación del servicio (mano de obra directa), funciones y calificaciones requeridas. Personal auxiliar.

· Seguridad y calidad: tenga en cuenta los elementos que hacen a la seguridad de bienes y personas que forman parte del proceso de prestación del servicio. Requerimientos de calidad en materias primas y componentes. 

· Requerimientos de infraestructura: terrenos (metros cuadrados, ubicación), estructura edilicia (características), instalaciones y servicios (gas, electricidad, calefacción, Internet etc.), recursos informáticos.

· Planificación y control de los flujos de producción: sistema de control y aseguramiento de la calidad en el proceso y en el servicio.

· Análisis de logística interna y externa.

3.10 OTROS ASPECTOS DE INTERÉS.

Detalle cualquier otra característica de su producto o servicio que considere importante y que no haya sido contemplada en los puntos precedentes.

3.11 COMPARACIÓN CON LA COMPETENCIA:

Indique para la principales líneas de productos / servicios en qué aspectos considera que sus productos / servicios serán más competitivos que los ofertados por sus competidores.

En caso de considerarlo necesario, realice algún tipo de desagregación, ya sea por líneas de productos o servicios, competencia nacional o extranjera, etc.

EVOLUCIÓN PROYECTADA DEL NEGOCIO

3.12 PRINCIPALES VARIABLES E INDICADORES:


Las variables e indicadores a comentar en este apartado constituyen las bases y los supuestos de las proyecciones tanto de las distintas etapas del negocio como de las proyecciones económico-financieras, por lo tanto deben tenerse en cuenta todas aquellas que pudieren afectar la evolución del proyecto, más allá de estar incluidas o no en la guía. Recuerde que la calidad y justificación de sus supuestos determina que tan sustentables serán sus proyecciones.

Enumere los principales supuestos que sirven de base a sus proyecciones, como por ejemplo crecimiento del PBI, crecimiento de la actividad industrial, evolución de índices de precios, comportamiento del tipo de cambio, evolución del ingreso en los segmentos; relación con bienes complementarios y sustitutivos; evolución del nivel de actividad en los sectores industriales vinculados al producto / servicio (para el caso en el que el producto / servicio sea un insumo para estos sectores); indicadores referidos a mercados externos, etc.

3.12.1 Estructura de precios:

Evolución anual (y / o periódica). Desagregue por las diferentes líneas de productos / servicios.

Además de los precios de sus productos / servicios, considere la evolución en el precio de las materias primas, insumos y servicios. 

3.12.2 Productos / servicios: 

Enumerar, indicar el momento de lanzamiento. Evolución de tasa de participación en el mercado. Mercado / mercados en los que participará cada uno.

3.12.3 Horizonte de proyección: 

Establezca la cantidad de años que tomará en cuenta para las proyecciones y justifique su elección. Considere la aparición de tecnologías rivales que pudieran causar la obsolescencia de la suya (y por lo tanto la pérdida de posición competitiva en el mercado). 

3.12.4 Indicadores del éxito técnico: 

Los cuales se utilizarán en la etapa de desarrollo. Determine los principales hitos que determinarán la factibilidad técnica del proyecto y asígneles una probabilidad de ocurrencia. La probabilidad asignada debe estar debidamente justificada. En algunos casos es recomendable planear estrategias alternativas (planes de contingencia) para evitar que el fracaso de una etapa determine que el proyecto no sea factible desde el punto de vista técnico; por lo tanto aclare si ha planificado esta opción en alguna de las etapas de su proyecto. 

3.12.5 Estructura de mercado: 
Analice la posibilidad de entrada de nuevos jugadores y como esto afectará al desempeño de la firma en indicadores como precio y market share, etc. Incluya los efectos de regulaciones legales, requerimientos de certificación, etc. Recuerde que el incremento en la competitividad de un sector suele repercutir sobre la variable precio (y por lo tanto en los ingresos), a menos que se implementen estrategias de diferenciación o de expansión a otros segmentos o mercados.

3.12.6 Crecimiento del mercado: 

Establezca los elementos que determinan la evolución del mercado, la que determinará su demanda potencial y exprese la evolución esperada del mercado para el período de proyección establecido. Tenga en cuenta que si bien el mercado puede crecer a una determinada tasa, la participación de cada una de las empresas puede diferir, ya que una empresa puede crecer en market share más allá del crecimiento de la cantidad de clientes potenciales a expensas de la participación de sus competidores. En esta situación tendrá una influencia determinante la estrategia comercial.

3.12.7 Variables tecnológicas: 

Determine las posibilidades de apropiación en contraposición a las de difusión de su tecnología y analice como éstas afectarán a su proyecto. Recuerde que si bien las patentes permiten una cierta protección contra la imitación, este mecanismo no es perfecto. 

¿Qué grado de autonomía considera que tendrá en el manejo de las principales tecnologías a utilizar en la producción o prestación del servicio?. Tenga en cuenta que una mayor autonomía permite una mayor flexibilidad frente a cambios en el entorno competitivo y aumenta sus capacidades de realizar nuevos desarrollos.

3.12.8 Contables:


Metodología de amortización, período medio de cobro a clientes, período medio de pago a proveedores, tasa impositiva, contribuciones a la seguridad social, comisiones por ventas, y otras a utilizar en las proyecciones económico-financieras.

3.12.9 Otros: 

Incluya otras variables o indicadores, tanto técnicos como de mercado que considere importantes para realizar la proyección de su negocio.

3.13 ETAPA DE DESARROLLO:

Esta etapa incluye todas las actividades orientadas a desarrollar el producto / servicio de manera que éste se encuentre en condiciones de ser ofrecido en el mercado.

3.13.1 Plan de trabajo:

Realizar un cuadro con la siguiente información:

· Etapas. Identificar cada una de ellas de forma secuencial.

· Resultados esperados para las etapas. Establezca qué indicadores de resultados utilizará en cada una de las etapas. Ejemplo: obtención de prototipo, ensayos, certificación de calidad, etc. Identifique aquellas etapas que considera serán críticas para el logro de los objetivos propuestos.

· Recursos a utilizar: indicar qué recursos serán necesarios en cada etapa, mencionar sus características, y si éstos provienen de fuentes internas o externas.

· Valoración de los recursos a aplicar en la etapa: indicar el costo total por etapa (posteriormente se le requerirá un mayor nivel de detalle en las erogaciones).

· Descripción de actividades. Especificar brevemente cada una de las actividades comprendidas en la etapa.

· Número de actividad: las actividades deben ser numeradas en forma secuencial para cada etapa.

· Duración estimada de cada etapa. Mes de inicio y finalización, duración en meses.
· Duración total de la etapa de desarrollo.

· Costo total de la etapa de desarrollo (la suma de los subtotales de las etapas enumeradas en el Plan de Trabajo).

3.13.2 Metodología:

El desarrollo de este punto debe permitir la mejor comprensión del Plan de Trabajo detallado en el punto anterior. El desarrollo debe ser preciso y tiene que contar con los principales aspectos técnicos; debe respetarse el desarrollo secuencial descrito en el Plan de Trabajo.

Indique los métodos y las técnicas que habrán de utilizarse para el logro del desarrollo del producto / servicio. La descripción del la metodología debe permitir la comprensión, desde el punto técnico, de las características de cada uno de los componentes de esta etapa.

Este punto debe contener un desarrollo preciso de las etapas a seguir para el logro de los objetivos propuestos, la secuencia de tales etapas y una explicación de los aspectos técnicos mas destacados de cada una de ellas.

Deben considerarse aquellas etapas que den lugar a un resultado tangible (parcial o final), cada una de las cuales deberá contar con un indicador de resultados.

Señale los principales factores y hechos que podrían comprometer la posibilidad de éxito técnico del proyecto. Estimar la posibilidad de ocurrencia para cada uno de ellos y su encadenamiento o correlación. Comente las posibles estrategias alternativas frente a la aparición de estos inconvenientes.

3.13.3 Gastos:


Sobre la base de lo detallado en el Plan de Trabajo, cuantifique los gastos previstos para esta etapa, desglosando en sus principales conceptos. 

3.13.4 Inversión:

Sobre la base de lo detallado en el Plan de Trabajo, cuantifique las inversiones previstas para esta etapa, desglosando en sus principales conceptos. 

3.13.5 Infraestructura:

3.13.5.1 Terrenos:


Enumere las características de las superficies necesarias para su proyecto en esta etapa, piense en la superficie del terreno (metros cuadrados), la ubicación (si es necesario que esté emplazado en alguna zona en particular o no, si requerirá facilidad de acceso, etc.), Indique si planea alquilar o comprar el terreno (justifique su respuesta).

3.13.5.2 Edificación:


Detalle las características del edificio, como superficie (metros cuadrados), cantidad de plantas, requerimientos especiales como aislamiento de temperatura o ruidos, altura de techos, materiales de construcción. 


¿Cómo estima que será la distribución dentro del edificio?. Distinga entre zonas de oficinas, de producción, de almacenamiento, etc. Puede presentar un plano del edificio en caso de considerarlo necesario. 

3.13.5.3 Instalaciones:


Enumere los servicios e instalaciones que requerirá su proyecto en esta etapa: gas, electricidad, agua, telecomunicaciones, etc. Si requiere de algún servicio o instalación especial, indíquelo.

3.13.5.4 Maquinaria:


Detalle las características de las máquinas y herramientas que necesitará en esta etapa, mencione su costo.

3.13.5.5  Mobiliario y equipos informáticos:


Enumere las necesidades de muebles y equipos de informática y telecomunicaciones, detalle sus características.

3.13.5.6 Otros:


Enumere los requerimientos de otro tipo de elementos de infraestructura que utilizará en esta etapa, como por ejemplo equipo de transporte.

3.14 ETAPA DE LANZAMIENTO:


Esta fase se inicia con el lanzamiento del producto / servicio al mercado / mercados, y alcanza hasta el momento en el que el proyecto comienza a generar beneficios operativos.

Comente los principales aspectos que caracterizarán a esta etapa, no olvide incluir el tiempo estimado de duración. Describa en forma detallada el proceso de producción o de prestación del servicio, los requerimientos y características de diferentes aspectos del proceso como: infraestructura, personal (funciones, remuneración, etc.), contratación de servicios, distribución maquinaria y equipos, etc. Analice su evolución proyectada para esta etapa. Tenga en cuenta que estas descripciones y análisis son la base de la cuantificación de costos e ingresos que deberá realizar más adelante.


Realice una síntesis de las características centrales que tendrá su estrategia de comercialización. Incluya las variables fundamentales planteadas en el su Proyecto de Innovación: precios, productos / servicios, distribución, comunicación promocional.


Recuerde que la base de sus proyecciones la constituyen los indicadores y supuestos elaborados anteriormente, por lo tanto es fundamental la consistencia entre sus supuestos y los resultados que surjan de las proyecciones.

3.14.1 Momento de lanzamiento:


Indique para cada una de las líneas de productos / servicios el momento en el que se planea su lanzamiento en el mercado. Establezca el tiempo en meses transcurridos desde el inicio del proyecto. Si su estrategia incluye atender a diferentes segmentos, desagregue el lanzamiento de las líneas de productos / servicios para cada uno de ellos.

3.14.2 Costos:

Describa para cada producto su proceso de obtención desde que comienza el proceso de producción hasta que se termina el producto. Analice las distintas necesidades que implicará su proyecto en esta etapa, como por ejemplo: consultorías, espacio, bienes de capital, personal, etc.

En el caso que su empresa brinde un servicio, considere todos los elementos que intervienen en la prestación del mismo.

3.14.2.1 Costos directos:

Indique qué cantidad de materias primas y componentes empleará por producto. Incluya para cada materia prima y componente el precio básico y los demás gastos de compra, como transportes, seguros, licencias, etc. Piense en la energía como una materia prima más. 

Determine las necesidades de mano de obra directa que requerirá su proceso productivo.

Para el caso de servicios, indique los elementos que llevará incluido el servicio (repuestos, material de consumo, etc...).Detalle los consumos de materiales que implicara cada unidad de servicio ofrecido, y que costo significará, recuerde especificar las unidades de medida que utilizará para sus cálculos. Realice un desglose por los diferentes paquetes de servicios que planea brindar.

Tenga en cuenta las herramientas que tendrá que adquirir, su cantidad y costo, y calcule cada cuantos servicios tendrá que reponerlas. Incluya el consumo energético que requerirá brindar su servicio y detalle las necesidades de mano de obra directa que requerirá su proceso.

3.14.2.2 Gastos de estructura o generales:

Determine el monto de este tipo de gastos, tales como alquileres, material de oficina, comunicaciones, personal, energía, etc; que considera necesarios para el funcionamiento de la empresa. 

3.14.2.3 Gastos de comercialización:


Cuantifique los gastos comerciales que surgen de su estrategia de comercialización, tales como comisiones por ventas, transporte, publicidad y promoción, otros, etc.

3.14.2.4 Proyecciones:


Realice las proyecciones de 
los distintos tipos de costos y gastos de acuerdo al horizonte de planificación que haya establecido para esta etapa, sobre la base de lo elaborado precedentemente. Detalle su evolución temporal.

3.14.3 Inversiones:

Sobre la base de lo proyectado, cuantifique las inversiones previstas para esta etapa, discriminando en rubros tales como: infraestructura, maquinaria, equipamiento informático, tecnologías desincorporadas, etc.

3.14.4 Ingresos:

Detalle el volumen de ventas esperado (en unidades y en pesos) para cada uno de los productos / líneas de productos o servicios / paquetes de servicios ofertados por la empresa en el período abarcado por esta etapa.

Realice un desglose en los distintos segmentos o mercados a los que planea atender y tenga en cuenta la evolución esperada de los precios unitarios y de volúmenes de venta, de acuerdo a sus proyecciones.

Incluya la participación porcentual de cada producto / servicio dentro del total de ingresos proyectados.

Es recomendable incluir la evolución en el market share de sus productos o servicios, tenga en cuenta que es posible realizar distintos tipos de segmentaciones de los mercados a los que planea abastecer (geográfica, por líneas de productos / servicios, por tipos de clientes, etc.).

Si ha previsto otorgar licencias, servicios de transferencia de tecnología, o alguna otra clase de servicios tecnológicos, las cuales constituyan una fuente alternativa de ingresos, indique su evolución esperada para la etapa en forma discriminada.

3.14.5 Resultados:


Elabore el cuadro de estado de resultados para la presente etapa. Indique el momento a partir del cual la empresa comenzará a obtener beneficios operativos.

3.15 ETAPA DE MADURACIÓN:


Comprende desde el fin de la etapa anterior hasta el horizonte de planificación establecido en el Plan de Negocios.

3.15.1 Caracterización general:

Comente los principales aspectos que caracterizarán a esta etapa, no olvide incluir el tiempo estimado de duración y la justificación de su horizonte de proyección. En el caso de presentarse cambios en el proceso de producción o de prestación del servicio, o en la utilización de recursos con respecto a la etapa anterior, coméntelos.


Recuerde que la base de sus proyecciones la constituyen los indicadores y supuestos elaborados anteriormente, por lo tanto es fundamental la consistencia entre sus supuestos y los que surjan de las proyecciones.


Para el desarrollo de esta etapa utilice la misma metodología empleada en la Etapa de Lanzamiento desarrollando los siguientes aspectos y proyectando para el plazo que ha establecido:

3.15.2 Evolución de los productos / servicios: 

Lanzamiento de nuevos productos / servicios, expansión de mercado, penetración de mercado, discontinuidad de productos / servicios etc.

3.15.3 Estrategia de comercialización:

Cambios o continuidad con respecto a la etapa anterior en el mix de comercialización de las diferentes líneas de productos / paquetes de servicios.

3.15.4 Costos:

Costos directos,  gastos de estructura, gastos de comercialización.

3.15.5 Inversiones:

Cuantificación, detalle de nuevas inversiones, cambios con respecto a la etapa anterior, infraestructura, etc. 
3.15.6 Ingresos: 

Cuantificación, identificación de nuevas fuentes de ingresos.
3.15.7 Resultados:

Cuantificación, evolución, etc.

3.15.8 Cometarios:

Refiérase a aquellos aspectos de esta etapa que considere importante destacar y no hayan sido requeridos previamente.

PROYECCIONES ECONÓMICO-FINANCIERAS

3.16 RESUMEN DE PROYECCIONES:


Basándose en lo desarrollado en los puntos anteriores, muestre la evolución de los principales aspectos del negocio, desde su inicio hasta el horizonte de planificación. 

Tenga en cuenta los siguientes puntos:

· Costos: gastos de I+D (o actividades tecnológicas), personal, gastos generales y de administración, costos de producción, servicios, gastos de comercialización,  costo unitario, otros. Muestre la tasa de variación entre períodos.

· Inversiones: Tecnología material, tecnología inmaterial, infraestructura, desarrollo de productos y / o procesos, otros. Muestre la tasa de variación entre períodos.

· Ingresos: ingresos por ventas (de productos o prestación de servicio),ventas en unidades. Desagregue por líneas de productos y diferencie entre mercados (interno-externo, empresas-consumidores finales, etc.). Muestre la tasa de variación entre períodos y el market share. Incluya la evolución de otros ingresos proyectados.

· Resultados: beneficio o déficit de cada período. Incluya tasa de variación.

· Personal: evolución del personal ocupado. Desagregue por funciones y detalle la remuneración de los empleados.

Esta información le servirá como base para la elaboración de los flujos de fondos de la empresa y su posterior valuación a través del cálculo del VAN (Valor Actual Neto).

3.17 PROYECCIÓN DE FLUJOS DE FONDOS:


Elabore los cuadros correspondientes al flujo de fondos que generará su negocio durante el plazo de proyección elegido.

Incluya todas las etapas que haya desarrollado en el punto 5 (evolución proyectada del negocio). 

DERIVADOS


Las innovaciones tecnológicas pueden generar, a futuro, la aparición de nuevas aplicaciones para los productos o servicios desarrollados, o bien nuevos bienes o servicios basados en la tecnología desarrollada. Por lo tanto considere en este apartado si se prevé la aparición de negocios derivados de su principal actividad. Tenga en cuenta las posibles expansiones a mercados para los cuales se requerirán adaptaciones de su producto, nuevas formas de comercialización, nuevas aplicaciones, etc.


El análisis de los derivados puede encararse desde un punto de vista conceptual, planteando la existencia de esta posibilidad como una referencia que signifique un atractivo adicional del proyecto, o cuantificando el impacto del negocio / negocios derivados.


La primera opción requiere un planteo de las posibilidades, factibilidad, características e impacto, sin realizar una cuantificación detallada. Al no obtenerse una valuación concreta, no debe incluirse en la valuación general del negocio.


La segunda opción implica el desarrollo del derivado de modo que se obtengan datos cuantitativos (para lo cual se deberá analizar, entre otros aspectos: la factibilidad técnica, el mercado meta, los requerimientos de inversiones, costos, rivalidad con los productos o servicios actuales de la empresa, las características del proceso productivo o de prestación del servicio, estructura de precios, etc.) los cuales permitan realizar un cálculo del VAN, el cual, ponderado por una probabilidad de ocurrencia debidamente justificada, podrá ser sumado al VAN del negocio principal, obteniéndose la valuación general del negocio.


Por lo tanto, en el caso de anticiparse la existencia de derivados, podrá optar por algunas de las dos metodologías de desarrollo comentadas en el párrafo precedente, según sus posibilidades y disponibilidad de información.

VALUACIÓN 


A partir de las proyecciones económico-financieras elaboradas realice la valuación de su proyecto, a través del cálculo del VAN. 

Acompañe esta presentación con un conjunto de indicadores seleccionados por usted, como ser TIR (tasa interna de retorno), TIRM (tasa interna de retorno modificada), BEP (E.B.I.T. / Activos totales), rotación de activos totales, margen de utilidad sobre ventas, ratio de inversión, etc. 


Establezca la tasa de descuento o factor de actualización que habrá de emplear, justificando el valor que determine. Tenga en cuenta aspectos como:

· Riesgo país.

· Riesgo del sector.

· Riesgo del proyecto (considere especialmente el impacto del riesgo tecnológico).

Realice la valuación de su propuesta incluyendo: el flujo de fondos, el valor terminal (seleccione e indique el procedimiento que utilizará para determinar el monto). Utilice la tasa de descuento en sus cálculos.

Si ha anticipado la aparición de derivados y además ha logrado realizar una estimación cuantitativa de los mismos, inclúyalos en el cálculo del VAN total del negocio (como Opciones) 

CONCLUSIONES


Comente los que usted considere como los principales indicadores de su Plan de Negocios.

Incluya:

· V.A.N.

· TIR.

· Importancia de la innovación.

· Factores de éxito de la innovación.

· Impacto para el mercado y la sociedad.

· Factores clave que harán al proyecto rentable.

· Visión de la empresa en el horizonte de proyección.

· Otros aspectos destacados.
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