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REVISTA DE INVESTIGACIONES EN CIENCIAS SOCIALES, ECONÓMICAS Y ADMINISTRATIVAS

ya \\ la ventaja competitiva" que este
nuevo negocio traerá. ¿Cómo entra-
ra al mercado y superará a la com-
petencia? (¿precio, ubicación,
servicio a clientes, horas de opera-
ción, imagen, mejor tecnología, con-
veniencia?).

c) Mercado objetivo. Lo definimos como
la persona que más necesita el pro-
ducto del negocio o servicio y tiene
el dinero para pagar por él. Tan ob-
vio como parece, muchos empresarios,
cuando se les pregunta, dirán que
cualquiera es su mercado objetivo.
Pensando de esa manera, la puerta
del mercado permanecerá cerrada.

d) Estrategia de comunicación. El plan
debe identificar métodos de comuni-
cación, frecuencia en los que se
implementarán, por quién serán ma-
nejados y cómo serán monitoreados.
Usualmente el problema no es qué
tan perfecta es la estrategia de co-
municación, sino qué tan bien está
manejada. Ésta no es el área en el
que el dueño debe de economizar.

Cuarto: Recursos humanos. El plan de ne-
gocios puede ser fortalecido según se realice
una buena presentación de recursos adminis-
trativos. La mayoría de los empresarios fraca-
san al maximizar esta oportunidad. Los planes
con mayor respaldo financiero incluirían:

a) Un currículum del empresario.
Debe ilustrar por qué el emprende-
dor será el mejor en este negocio.
Cualquier experiencia relevante
necesita ser enfatizada. S i la fuen-
te de financiamiento no cree que el
emprendedor tiene la habilidad
\\saber-hacer" Y experiencia para
sacar adelante el negocio, el nego-
cio no obtendrá fondos.

b) Identificación del consejo fuera del
negocio -abogado, contador, asegu-
rador, consejero de negocio. Algu-
nos prestamistas / inversionistas
requieren un consejero establecido
para el negocio. Contratar a un her-
mano o primo que es abogado, y
menos caro, quizá no satisfaga a los
inversionistas.

c) Las descripciones de las posiciones
(el organigrama) dentro de la com-

panla. Esto necesita complementar-
se con las habi I idades que estos tra-
bajos requieren. Esto se reflejará
positivamente en el verdadero enten-
dimiento del empresario del talento
que necesita para que su negocio fun-
cione.

Finalmente, los números o el análisis fi-
nanciero. Todos los detalles son organizados
por costo. El análisis financiero debe refle-
jar lo que se describe en el plan. Debería
incluir una proyección del flujo de efectivo
que identifique los gastos futuros en base
mensual, además de proyecciones de ingre-
so. El empresario debe identificar cuidado-
samente todos los gastos proyectados. E I plan
debe incluir costos de arranque y todos los
costos de operación proyectados. Nuestros
clientes usualmente olvidan detalles como
mantenimiento, costos de teléfono, seguros,
suministros de papelería y costos de trans-

porte.
Además de la información en el plan de

negocios, un análisis FODA es incluido en un
negocio que quiere incrementar su capital.
Siguiendo el análisis FODA se determina cla-
ramente la lista de objetivos que responden
a los problemas planteados.

Un problema frecuente es la falta de pre-
paración de los empresarios, lo cual lleva a la
negativa por parte de los banqueros para el
financiamiento. Los puntos por los que el em-
presario debe preocuparse deben ser respec-
to del negocio al que está entrando. Algunas
veces la inversión se hace exclusivamente bajo
el ingenio y entusiasmo del empresario.

E I paso tres consiste en ofrecer un buen
historial de crédito. Éste es un factor crítico
para asegurar inversionistas Y prestamistas.
Un buen historial de crédito facilita la ob-
tención de dinero. Un mal historial de crédi-
to condiciona a los bancos y a las instituciones
a la negación de fondos.

Experiencias exitosas
de financiamiento no bancario

Pero un mal historial de crédito no implica
que se esté fuera del mercado de crédito por
completo. Muchos de los pequeños negocios
con los que hemos trabajado tienen todo me-
nos un excelente historial de crédito. Algu-
nos han sobrepasado el límite de sus tarjetas
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