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2.1.5.- Plan de viabilidad: Afirmacion de la Idea
Una vez seleccionada la ided necesitamos efectuar una verificacion previa
de la viabilidad de la misma,para lo cual se debe elaborar un Plan de viabilidad.
Plan de viabllidad.{Es un informe escrito que nos indica las posibilidades
de funcionamieénto de nuestra microempresa.)
Puede ser (til para la confecciébn del Plan de Microemprendimiento, o puede
formar parte de él.
‘El Plan de viabilidad debe:
—~ Pe!'mitir la identificacién y el anélisis del momento para desarrollar el ne
gocio que se quiere poner en marcha.
—=*Examinar la viabilidad del negocio tanto desde el punto de vista técnico
como econdmico-financiero.
El Plan de viabilidad se elaborara con los resultados obtenidos de:
,— *El estudio de Mercado
~-=Un analisis de las posibilidades de financiacién del proyecto
_.«*Un plan de ventas proyectado
-; E:‘:nélisis de las posibilidades de adquisicion de materias primas o merca
erias
-~ *Estudio sobre las posibilidades de obtener el local, las magquinarias (e
caso de ser necesarias) y las instalaciones. ,
El Plan de Viabilidad debe estar apoyado por actividades tendientes a obtener
informacién adicional del contexto. Es decir que debemos contrastar nuestra
idea con informaciones obtenidas de personas relacionadas en el mercado o sec-
ter en el que vamos a desarrollar nuestra idea, es decir con directivos, profesiona-
les, empleados, proveedores. .
Del analisis del Plan de Viabilidad y de las conclusiones obtenidas de las entrevistas
podremos efectuar una primera evaluacién sobre la posibilidad de llevar a cabo
nuestra idea. Esta primera evaluacidn nos permitird determinar las ventajas y des-

. ventajas de la puesta en marcha de la actividad empresarial, como asi también

nos permitira hacer una primera evaluacion de la demanda potencial.

El éxito de nuestra microempresa estara relacionado con la novedad que pueda
representar nuestra idea para los clientes potenciales y por las posibilidades que
tenga de satisfacer necesidades. Por ello debemes recordar que |a idea que selec-
cionemos debera consistir en un producto o servicio nuevo, o bien un producte o
servicio existente al que se le hayan agregado factores diferenciadores en relacién
con los que ofrecen los competidores.

2.1.5.1.- El Estudio de Mercado

*Concepto de Mercado:
En economiadecimos que mercado es una organizacién institucional que redne
a los oferentes y demandantes de un determinado bien o servicits:
Para la gestion, el mercado es el conjunto de compradores reales o potenciales
que adquieren, o estan dispuestos a adquirir un b_ien © servicio.
Compradores reales son los que adguieren un determinado bien o servicio.
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Compradores potenciales son los que en el corto plazo estan dispuestos a adquirir
un bien o servicio.

- £Qué es el estudio de mercado? :
Consiste en un analisis breve de |a oferta y la demanda de los bienes o
servicios que producird y/o comercializard la microempresa.

= ¢Para qué hacer el estudio de mercado?

Este estudio se efectta con el fin de asegurarse que el proyecto es viable y
para ser disparador de estrategias de produccién y comercializacién del mismo.

Para lograr el objetivo debemos llegar a conocer, con cierto grado de
exactitud, si hay una cantidad suficiente de clientes potenciales en el mercado en
el que deseamos actuar, y si ese nimero justifica la puesta en marcha de una
microempresa. —=
. { En definitiva el estudio de mercado nos permite hacer un prondstico para \
saber:

a)En relacién a la cantidad demandada:
> iHay demanda suficiente para nuestro producto/servicio?

3 (Estan dispuestos los dientes potenciales a pagar el precio necesario para cubrir
los costos y obtener un margen de utilidad?

b)En relacién a la capacidad de produccion:
> ¢Hay relaciéon entre la capacidad de produccién del microemprendimiento y la
demanda pronosticada?

»iSe puede aumentar la capacidad de produccion si aumenta la cantidad de-
mandada? - _‘~

Tratamos de “constituir” una microempresa que va a operar en un mercado.
limitado al entorno de la Escuela o dentro de la misma. Por o tanto nuestro,
estudio de mercado tendra que abarcar también un estudio de las condiciones‘.
socioeconémicas del entorno. J

El analisis de 1a realidad del entorno donde vamos a llevar a cabo el
microemprendimiento y el descubrimiento de los gustos y preferencias de los de-
mandantes potenciales se efectuardn de modo tal que permitan determinar la
factibilidad del proyecto.

El estudio de mercado o de la necesidad social consiste en una serie de
encuestas con el correspondiente andlisis de los resultados, para identiﬁcar‘a los
clientes potenciales, como asi también sus gustos, necesidades, comportamiento
y costumbres. x

La mayor o menor profundidad del estudio de mercado para analizar las
posibilidades de éxito de la insercion de nuestro producto en el mismo, depende-
r4 de las caracteristicas del bien o servicio que deseamos comerdializar. A
Si vamos  a iniciar un negocio que no tiene precedentes en el mercado y, en
consecuencia, donde no se sabe cual va a ser la reaccion de los consumidores,
necesitaremos-dn estudio de mercado mas profundo. Menor profundidad neces:-
tara el estudio si el producto o servicio que vamos a comercializar es uno ya exis-
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destinada la oferta de los bienes o servicios que vendemos, es decir dividirlo en

grupos de clientes con caracteristicas ¥ consumo comunes entre si. )

for ello a la hora de crear una empresa es muy importante definir el mercado
meta” que va a poseer la microempresa. Para poder efectuar esa definicién es

necesario efectuar una segmentacién de mercado.

Descubrir un nuevo segmento de mercado que sea atractivo no es una tarea facil

generalmente hay que probar hasta encontrario. ;

La segmentacién de mercado consiste en dividir el mercado de un bien o servicio

en categorias o grupos més pequefios de clientes que tienen uno o mas factores

de demanda en comn.

Para lograr una buena segmentacién del mercado debemos agrupar a los clientes

potenciales en funcion de alguna caracteristica comuan de su demanda. Asi por ej.

Podemos agrupar a los demandantes reales y potenciales por edad, por nivel de
INgreso, por sexo, etc.

Existen varios factores de demanda comunes en el mercado. La aplicacién de

estos factores permite que existan distintos tipos de segmentaciop, siendo los mas
comunes: = ;

/% Segmentacion Geogréfica: Lugar de residencia, Paises, regiones, provincias,
" municipios, barrios, etc,
>Segmentacién demografica: edad, sexo, tamado de la familia, , ocupacidn, reli-
gion, raza, etc,
»Segmentacidn socio-econdmica: Nivel de ingresos, estudios, nivel cultural, activi-
dad laboral, etc.
*Segmentacion personal: personalidad, estilo de vida, etc.
»Segmentacién conductual: conducta frente a un producto o servicio, habitos
.de consumo, lealtad a las marcas, etc.
<_S-i a su vez, dentro de un segmento agrupamos a los clientes potenciales en fun-
cion de alguna otra particularidad, estaremos ante un nicho de mercado.
Para que la segmentacion sea adecuada debe:
»Ser cuantificable: Es decir gue debe ser factible de medicion y permitir
obtener los datos que se requieran.
»Ser representativa: Debe tener la dimension necesaria para representar a
un namero representativo de consumidores.
»Ser de facil acceso: Los compradores potenciales que componen cada
segmento deben ser ficilmente identificables.

*Tamano del mercado
Indica cudl es la cantidad posible de compradores que va a tener nuestra
Microempresa.
Un segmento de mayor tamano, le ofrece mayores posibilidades de desarrollo a
la empresa, pero también atrae mayor cantidad de competidores.

Por otro lado no se debe magnificar, mas alla de la realidad, el tamafio del
mercado porque debemos recordar que el crecimiento de la empresa requiere
mayor capacidad financiera para acompanar al mercado.
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Actividad N° 3.- o
{A qué clientes desea vender su producto / servicio?

................
B

...........

........
------

¢{De qué forma realizaria la segmentacion del mercado del producto / servicio que
su microempresa va a vender?

ZPor qué?

{Qué imagen tiene de los clientes potenciales del producto / servicio?

Actividad N° 4.- =
Para iniciar el estudio de mercado del preducto o servicio que van a comer-

cializar deben realizar una encuesta a los clientes potenciales.(Rec.uerden que h_a
encuesta puede ser cerrada —con respuestas si o no-, abierta o mixta). Para ello
deben definir: ,

« L Quién/es haran el cuestionario?

..................
N T R P R SEsssansEEanaas
Tasratseseennnansiis dasrnnwns Setssesesnnaatiiiann “ssinnnnnannn -

Trrrrrrnaseeesne D L L sasnsnnns

*Preparar el cuestionario
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