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PROLOGO

Las pequenas y medianas empresas (Pymes) en
América Latina juegan un papel fundamental en
la cohesion social, ya que contribuyen
significativamente a la generacion de empleo, de
ingresos, erradicacion de la pobreza vy
dinamizacion de la actividad productiva de las
economias locales.

Adicionalmente, representan una cuota
importante en el tejido empresarial de los paises,
en Centroamérica se estima que la Pyme
representa mas del 90% de la estructura
empresarial de la region; en Panama, las Pymes
representan el 97% del parque empresarial, tal
como sefiald6 Unpyme en el “Estudio de
impacto de las MiPymes por causa de la
covid-19 en Panama (2021)”.

En ese sentido se presenta, la Caja de
herramientas “Fortalecimiento de la estrategia
de negocio para Pymes”. Una contribucién que
provee al empresariado Pyme con informacién
practica y dinamica en la planificacion de
acciones en el desarrollo de su estrategia de
negocio, a través de herramientas de analisis y
gestion que les permitan adaptar, ajustar o crear
nuevos modelos de negocio sostenibles para
anticipar y responder ante crisis y disrupciones
futuras en el mundo.

Le guiara paso a paso a identificar y planificar los
objetivos y la viabilidad de su empresa. Presenta
informacion valiosa sobre las caracteristicas de
las Pymes, el punto de partida para la definicion
de su plan de negocio,e implementacién bajo el
modelo Canvas Business Model que permite la
identificacion de nueve elementos claves para el
funcionamiento de toda iniciativa empresarial.

Esta guia forma parte de las actividades
establecidas en el Programa Fortalecimiento de
la Estrategia de Negocio para Pymes, el cual
nace en el marco de la cooperacion y con el
financiamiento que nos brinda la Konrad
Adenuer Stiftung (KAS). Ademas, considerando
la tematica, fue preciso invitar a organizaciones



especializadas como lo son Sinergia 507 e
INTEDYA, a quienes extendemos nuestro
agradecimiento. Asi como también
agradecemos a todas las empresas
participantes en el programa.

Por tal razon esta caja de herramientas
constituye una oportunidad para propiciar
nuevos modelos de negocio sostenibles e
innovadores, potenciando su factor diferenciador
ante el mercado al que quiere llegar.

Bruno Basile
Director ejecutivo
Sumarse — Panama
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GLOSARIO

Actores Clave: personas con influencia, o poder de incidir en las decisiones u operaciones del
negocio. Los actores clave pueden ser internos (colaboradores, accionistas, directores), o externos
(reguladores, clientes, colaboradores, vecinos, autoridades).

Canvas Business Model: documento simple, de lenguaje sencillo, estructurado graficamente que
ofrece la posibilidad de observar en una sola lamina los componentes de su negocio, € ir haciendo
los ajustes pertinentes que el tiempo exija.

DGI: Direccion General de Ingresos, entidad publica oficial y directamente responsable de la
recaudacion de impuestos nacionales.

Estrategia: metodologia que busca alcanzar un objetivo por medio de un plan de accién que se
descompone en objetivos estratégicos para cada area funcional de la organizacion.

Ingreso bruto anual: total de los ingresos en dinero, en especie o valores, percibidos o devengados
en un ano fiscal, menos las devoluciones, descuentos u otros conceptos similares, de acuerdo con
la ley, los usos y costumbres.

Lienzo: plantilla utilizada en el Canvas Business Model para formular el plan de negocios
esquematizado en un diagrama de 9 segmentos. Dichos segmentos reflejan los aspectos mas
relevantes para el funcionamiento de toda empresa.

MICI: Ministerio de Comercio e Industrias (Republica de Panama). Ministerio de la Republica de
panama que forma parte del Organo Ejecutivo. Se encarga de desarrollar la industria nacional y
ejecutar las politicas del Gobierno concernientes al comercio, al comercio exterior, las negociaciones
comerciales internacionales en representacion de la Republica de Panama y la promocion de la
inversion extranjera

Oferta de valor: contribucion que ofrece el negocio a cambio de una retribucién econémica; un
producto o servicio que satisface una necesidad o un deseo de otras personas, por lo cual terceras
personas estarian dispuestas a pagar.

Plan de negocios: elemento fundamental de todo emprendimiento, recoge en si mismo, no solo el
proposito del negocio, sino también sus caracteristicas, metas, estructura, y define la ruta a seguir
para el logro de los objetivos planteados.

PYME: Pequenas y medianas empresas.

Riesgo: factores internos o externos con potencial de afectar la operacion del negocio y/o de
impactar con los resultados esperados.

UNPYME: Union Nacional de Pequenas y Medianas Empresas, organizacion no gubernamental sin
animo de lucro que impulsa el fortalecimiento de las pequenas y medianas empresas.


https://es.wikipedia.org/wiki/Gobierno_de_Panam%C3%A1
https://es.wikipedia.org/wiki/Panam%C3%A1
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OBJETIVO DE LA GUIA

responder ante crisis y disrupciones
futuras en el mundo

Conocer los aspectos mas
relevantes para el disefio de un
Plan de Negocios bajo el esquema
de la metodologia CANVAS
Business Model

1

bete minar su oferta de valor y
potensiar su factor diferenciador
inte el fhercado al que quiere llegar

Identificar aliados clave internos y
externos para fortalecer su negocio
y mitigar riesgos en la operacion

llustracion 1: Objetivos de la Guia



COMO UTILIZAR LA CAJA DE
HERRAMIENTAS

En esta guia usted encontrara informacion y herramientas recomendadas para fortalecer su
negocio. Todo proceso de fortalecimiento de estrategias requiere de analisis, reflexiones,
didlogos internos que le llevaran a tomar decisiones y a generar cambios; y estas acciones, si
bien son beneficiosas para el negocio, requieren de tiempo y determinacion.

Con miras a contribuir a hacer de este un proceso productivo, aunque no necesariamente
sencillo, queremos proponerle que tome en consideracion los siguientes puntos:

1. : es probable que usted haya identificado algunos aspectos que pueden
y deben mejorar en la gestiéon del negocio, es recomendable que dialogue con otras
personas con poder de decision, a fin de generar conciencia sobre la posibilidad de
fortalecer la estrategia del negocio a través de la creacion o actualizacion de un plan de
negocios.

2. organice espacios de tiempo, dentro o fuera de la jornada vital del
negocio, para tener reuniones o conversaciones con personas clave en la operacion.
Estos procesos de fortalecimiento necesitan de espacios de reflexién, escucha y analisis
sinceros, en entornos tranquilos y confiables. Busque espacios de tiempo que no
interfieran con las operaciones mas importantes, o periodos que no representen presiéon
o estrés adicional para las personas que participaran de las conversaciones (por ejemplo,
cierres de mes, o picos de produccion).

3. aun cuando la lectura de esta guia la haga una sola persona, es
determinante contar con un equipo preseleccionado de personas a las cuales
compartirles informacion relevante, y con quienes tener dialogos para generar
informacion confiable, actualizada y pertinente que ayude a tener un diagnéstico claro del
negocio y con ello poder tomar decisiones acertadas.

4, la clave en un proceso de fortalecimiento de estrategia de negocio
es tomar decisiones, y para ello se requiere en principio, contar con el aval de todas las
personas con la facultad para tomarlas, la voluntad de comunicarlas y la determinacién
de implementarlas. Asegurese de tener el respaldo de todos los tomadores de decision
en los niveles que se requieren.



EL MUNDO DE
LAS PYMES




EL MUNDO DE LAS PYMES

Contrario al pensamiento comun, el mundo y la economia global,
se mueven principalmente por las Pymes. Estas representan mas del
50% de los puestos de trabajo formales; y mueven entre el 60% y
70% del PIB a nivel Global, segun recientes cifras reveladas por un
estudio del Banco Mundial (Banco Mundial, 2020).

En Panama, las Pymes constituyen el 96% de las empresas
formalmente registradas en el pais, garantizando con su trabajo la
movilizacién del 75% de la mano de obra contratada, segun datos
de UNPYME del 2021 (Union Nacional de Pequenas y Medianas
Empresas, 2020).

Pese a la gran importancia que tiene este sector para la economia
y bienestar de la poblacion mundial, es preciso sefialar que miles de
emprendedores alrededor del mundo experimentan importantes
desafios para la sostenibilidad y crecimiento de sus negocios, debido
al poco conocimiento y preparacion con la que iniciaron sus negocios.
Ante este escenario, surge la necesidad de promover conocimiento
y herramientas de gestion empresarial que lleven a los
emprendedores a formular planes de negocio y estrategias que
garanticen el crecimiento y maduracion de sus empresas.

El mundo de las Pymes esta cargado de aprendizajes; su dia a dia
es dinamico y cambia al ritmo en que evoluciona el mundo,
requiriendo de lideres flexibles, innovadores y creativos que, guiados
en un plan de negocios robusto y dinamico logren convertir cada
crisis externa en una oportunidad para expandirse y crecer.

Pese a tener una capacidad de reaccidon mas rapida a la hora de
tomar decisiones, que les ayuda a innovar, adaptarse a las nuevas
necesidades, es necesario para el sector contar con instrumentos
formales que orienten la toma de decisiones y coadyuben a la
transformacion oportuna de los modelos de gestion conforme a los
escenarios que las economias de cada region presentan.

Fortalecer al sector de las Pymes es una prioridad global, pues
su impacto es indiscutible en el bienestar de la humanidad. De alli la
importancia de orientar a todos los emprendedores hacia la
elaboracion, revisién o fortalecimiento de planes de negocio, con ello
marcaran una ruta mas clara hacia la rentabilidad, la adaptacion y
sostenibilidad de la que todos y todas nos beneficiamos.

1"
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CARACTERISTICAS DE LAS PYMES

Para los efectos de esta guia, nos referiremos en la categoria correspondiente a las PYMES,
a empresas que estén formalmente constituidas, esto sin restar importancia o valor a los
miles de emprendimientos no formalizados que existen en Panama y que aportan valor a la
economia; sin embargo, en apego a la politica publica vigente, usted podra identificarse ante
cualquier instancia publica o privada como PYME, si su negocio reune los siguientes requisitos:

idad: el negocio cuenta con al menos un nombre propio.

osito: el negocio tiene claridad en su proposito, objetivos claros.

a de valor: el negocio tiene un producto o servicio por cuyo valor hay
nas dispuestas a pagar y,

lidad: el negocio tiene un Certificado de Operaciones del MICI (puede
ridico o natural); ademas debe estar registrado ante la DGI.

llustracion 2: Caracteristicas de las PYMES

Segun la escala de facturacion anual, para ser categoria PYME, su empresa debe estar en el
siguiente margen (seleccione uno):

MEDIANA:
B/. 1,000,000.01a B/. El ingreso bruto anual es el total de

2,500,000.00 . . .

los ingresos en dinero, en especie
PEQUENA: o valores, pNerC|b.|dos o devengados
B/. 150.000.01 a B/. en un afo fiscal, menos las
1,000,000.00 devoluciones, descuentos u otros
conceptos similares, de acuerdo

MICRO: con la ley, los usos y costumbres.
B/. 0.01 a B/. 150,000.00
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PUNTO DE PARTIDA PARA SU PLAN DE
NEGOCIOS

Una encuesta aplicada a 1,200 Pymes en mas de 60 paises por el Banco Mundial revela que
durante el 2020 y 2021 una cuarta (25%) parte de las Pymes a nivel global experimentaron pérdidas
superiores al 50% en relacién con el afio anterior y en el promedio generalizado de pérdidas en el
sector Pyme global fue del 27% (Banco Mundial , 2020). incrementandose esta cifra por supuesto
en las empresas de paises en vias de desarrollo, y afectando mas severamente a las empresas de
categoria micro. En Panama se estima que mas del 82% de las empresas en esta categoria sufrieron
decrecimiento durante los anos 2020 y 2021, muchas de las cuales terminaron cerrando sus
operaciones, otras reduciendo dramaticamente su planilla de personal o mudando sus operaciones
a instalaciones domiciliarias.

Un factor determinante para las empresas a la hora de hacer frente a crisis en sus entornos
locales, regionales o a nivel global, es la definicién de una estrategia de negocio clara, bien definida,
pertinente y flexible. Sin embargo, pese a la importancia de este elemento, muchas son las empresas
que declaran no contar con una estrategia, ni un plan para su negocio, generando con ello acciones
improvisadas y desorientacion ante situaciones no previstas.

Un plan de negocios es un elemento fundamental de todo emprendimiento, recoge en si mismo,
no solo el propdsito del negocio, sino también sus caracteristicas, metas, estructura, y define la ruta
a seguir para el logro de los objetivos planteados. Pese a la relevancia de este documento, es usual
que las empresas carezcan de:

o Plan de negocios
o Estrategia de ventas
o Administracién y contabilidad

Uno de los formatos mas usados para elaborar planes de negocio es el “Lienzo de modelo de
negocios”, conocido también como Canvas Business Model, es un documento que se elabora de
forma sistematica y participativa que permitira hacer una reflexion pausada sobre los aspectos mas
importantes que un negocio debe tener en cuenta.

El Canvas en si mismo es un “documento”, simple, de lenguaje sencillo, estructurado graficamente
que ofrece la posibilidad de observar en una sola lamina los componentes de su negocio, e ir
haciendo los ajustes pertinentes que el tiempo exija. Al ser un documento dinamico, le permitira
comprender, describir, estructurar, visualizar y adaptar su negocio, tomando decisiones
oportunas y pertinentes.

A continuacién, queremos llevarlo a través de algunos pasos que ayudaran a fortalecer su
estrategia de negocio a la hora de aplicar el modelo Canvas.

15



IDENTIFIQUE LA OFERTA DE VALOR

Todo negocio esta estructurado con base en una oferta de valor. Este es un elemento que
podemos describir como “algo que ofrecer, un producto o servicio que satisface una necesidad
o un deseo de otras personas, por lo cual terceras personas estarian dispuestas a pagar’.

La oferta de valor, no esta solo determinada por lo que se ofrece, sino que también involucra
el ,como se ofrece?, generando con ello elementos que permiten tener factores que marcan una
diferencia con respecto a otros productos o servicios similares que hay en el mercado, entonces,
su negocio, debe esforzarse no solo por poner a disposicion de los potenciales clientes, la
satisfaccion de una necesidad o deseo, la solucidén que buscan, sino que también debe trabajar
en generar formas creativas, innovadoras y diferenciadas para ofrecer esos productos o
servicios.

A continuacion, mostramos un breve ejercicio de reflexion que le ayudara a definir su oferta de
valor. Para ello tdmese un tiempo para analizar las preguntas, y luego comparta sus respuestas
junto a otras personas vinculadas a su negocio, pueden ser socios(as), colaboradores o clientes
de confianza. Use los espacios en blanco para visualizar las respuestas mas acertadas:

¢ Qué producto o servicio tengo para ofrecer?

¢ Qué necesidad o deseo satisface o resuelve mi
producto o servicio?

¢, Como se diferencia mi producto o servicio de
otros similares en el mercado?

llustracion 3: Identificacion de la oferta de valor

16



IDENTIFIQUE SUS ACTORES CLAVES

Los “actores claves” son personas con influencia, o poder de incidir en las decisiones u
operaciones del negocio. Los actores claves pueden ser internos (colaboradores,
accionistas, directores), o externos (reguladores, clientes, colaboradores, vecinos,
autoridades), es decir que interactian a lo interno o externo del negocio teniendo una cuota
de liderazgo y la capacidad influir en decisiones o acciones que impactan sus operaciones,
metas o cultura de trabajo.

Tomando en consideracion la existencia de estas personas con influencia sobre los planes
presentes o futuros de los emprendimientos, es recomendable previo y durante la gestion de
un plan de negocios, que se tome en cuenta la identificacion o mapeo de los actores claves.
Un mapeo es un ejercicio intencional y organizado a través del cual se listan y clasifican
segun su nivel de influencia a las personas o entidades que pueden considerarse actores
claves.

Para efectos de esta guia, tomaremos en cuenta que usted a lo interno podra identificar,
listar y clasificar a los actores internos que pueden contribuir a reflexionar y generar ideas
para el fortalecimiento de su estrategia de negocios, entiéndase colaboradores, accionistas,
directores entre otros; y recomendaremos tres grupos de actores claves externos que podra
identificar y clasificar posteriormente.

Se utilizan diversos formatos para realizar una identificacién o0 mapeo de actores claves, y
cada formato puede tener las variaciones que el usuario considere necesarias. Uno de ellos
es la matriz generalizada de actores claves que mostramos a continuacion:

Rol Nombre Nivel de ¢Como Teléfono
(accionista, influencia influye en el
colaborador, (alto, medio, negocio?

proveedor, bajo)
cliente,
autoridad...)

Tabla 1: Mapeo general de actores claves

Para hacer un ejercicio utilizando esta matriz generalizada de actores claves, reproduzca en un
cuadro de Excel esta tabla para que junto a el equipo que ha seleccionado, puedan analizar y
decidir a quienes escoger como actores claves de su negocio.

17



Con el propésito de ayudarle a generar una identificacién de actores claves mas pertinente,
a continuacion, ampliaremos informacion sobre la clasificacion de personas externas,
agrupadas segun la funcion que ejercen para con su negocio:

e Clientes
e Proveedores

POTENCIALES CLIENTES

Si aun no tiene una definicion definitiva y clara sobre a quienes va dirigida su oferta de
valor, le invitamos a completar el ejercicio de este segmento. Un plan de negocios, en
especial el Canvas Business Model requiere identificar segmentos de mercado, esto no es
mas que la identificacion de los potenciales clientes de su negocio. Para tener claridad de
que caracteristicas reunen estos actores claves, es recomendable tomarse el tiempo
necesario para describirlos, y en este ejercicio usted puede iniciar haciendo las siguientes
preguntas, generando las respuestas que crea pertinentes para su caso:

Mi oferta va dirigida a personas o a entidades

Si son personas:
Sexo:
Mujer o Hombre

Si son entidades:
¢Publica o privada?

Rango de edad
0-4 anos

5-10 afios
11-18 afnos
19-29 afnos
29-59 anos

60 o mas anos

Actividad principal:

Poder adquisitivo:

Poder adquisitivo:

Alto Alto

Medio Medio

Bajo Bajo

Ubicacion geografica: Ubicaciéon geografica:
Local Local

Nacional Nacional

Regional Regional

Global Global

Necesidades:

Necesidades:

Gustos o intereses:

Tamafiio y/o alcance de la entidad:

Otras caracteristicas:

Otras caracteristicas:

Tabla 2: Identificacién de potenciales clientes



ALIADOS Y PROVEEDORES

Los negocios son gestionados por personas, y necesitan de un entramado de relaciones
humanas para poder gestionar sus operaciones y planes de crecimiento, es por ello por lo que
es muy importante que los emprendedores tengan claridad de qué personas y/o entidades
existen en su entorno y son relevantes para garantizar su funcionamiento y potenciar su
crecimiento.

Todo negocio es “plantado en un entorno”, y se nutrird o se contaminara de él, por tanto, es
importante conocer que aliados tiene disponibles, que rol puede ejercer cada uno a favor de su
negocio, y que capacidad de colaboracién o aportacion tiene. Contar con aliados nos ayuda a
gestionar:

e Riesgos

e Operaciones

e Cronograma

e Reputacién, entre otros aspectos del negocio

Toémese un tiempo para hacer una lista de los aliados externos que pueden contribuir a que su
negocio funcione y a que lo haga de manera exitosa. Una manera de identificar actores claves
que influyen en todas las areas de su negocio, esta basada en la teoria de Michel Porter,
establecida en 1985 para la cadena de suministro de las empresas.

El siguiente ejercicio consiste en identificar cuales son los agentes externos con potencial de
influir en sus operaciones (dicha influencia puede ser incluso tan fuerte como para detener sus
operaciones) se han incorporado preguntas orientadoras para ayudarle a pensar en las posibles
respuestas:

—p

I%‘\

Abastecimiento Operaciones o Venta / Clientes Logistica de Servicios de
produccion salida post-venta
¢ Proveedores? ¢Entes ¢, Competencia? ¢ Servicios de ¢ Proveedores,
reguladores? transporte? garantia?
¢ Entes ¢ Municipio? ¢, Otros clientes? ¢ Servicio de ¢, Otros?
reguladores internet o
teléfono?
¢ Transporte ¢, Compafiia ¢, Comunidad? ¢, Otros?
eléctrica?
¢, Otros? ¢, Comunidad? ¢ Redes
sociales?

Tabla 3: Identificacion de aliados y proveedores
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Coloque debajo de cada segmento los nombres de las personas o entidades externas que
ejercen un rol importante para las actividades de su negocio. Puede ampliar la lista y agregar
todas las filas que sean necesarias a fin de que usted tenga visible quienes son actores claves
para el desempefio de su plan de negocio y el logro de sus metas empresariales.

IDENTIFIQUE LOS RIESGOS

Toda actividad humana conlleva riesgos, y lIos negocios no escapan a esta realidad.

Conocemos como riesgo a todos aquellos factores internos o externos con potencial de afectar
la operacion del negocio y/o de impactar con los resultados esperados. En el mundo de los
negocios existen diversidad de variables capaces de afectar los planes de los emprendedores,
aspectos sociales, ambientales, econdémicos, politicos, cambios culturales, o de salud publica
pueden alterar los escenarios en los que operan los negocios y con ello la capacidad de operar,
o el margen de rentabilidad de las operaciones.

Un analisis de riesgo es un ejercicio intencional, planificado y objetivo que permite identificar
con anticipacion factores internos o externos con potencial impacto en el plan de negocio, y
tomar medidas anticipadas para gestionar esos riesgos.

Existen diversas técnicas para la implementacion de un analisis de riesgo, accion que puede
ser realizada directamente por los emprendedores, colaboradores y personas clave relacionadas
a la operacion de la empresa, algunas de esas establecidas en matrices disponibles en internet,
e incluso metodologias estandarizadas de comprobada eficacia, como por ejemplo la ISO 31000
( https://www.iso.org/iso-31000-risk-management.html ).

Basados en las practicas recomendadas y accesibles, para una sencilla implementacion
recomendamos el siguiente cuadro que pueden llenar en una conversacion con actores claves
(socios/socias, colaboradores de confianza, proveedores, clientes, asesores, entre otros):

Riesgo: Impacto: Medida de Medida de Medida de Medida de
Describa el Escribasies Prevencion Mitigacion: Compensacion: Capitalizacion:

riesgo de impacto : ¢, Cémo ¢, Cémo ¢, Cémo reparar ;Cédmo sacar
identificado  alto, medio o evitarlo? minimizar su su impacto? provecho?
bajo impacto?
En este segmento describa las medidas que se pueden aplicar para cada

riesgo identificado; si no es posible aplicar alguna de estas medidas, deje el
espacio en blanco.

Tabla 4: Matriz de analisis de riesgo

*Puede agregar a esta tabla la cantidad de filas hacia abajo que considere necesarias, mientras mas minucioso es el
analisis de riesgo, mas preparado estara el negocio para afrontar situaciones imprevistas en el futuro.
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GOBERNANZA DE LAS PYMES

Los negocios alrededor del mundo estan constituidos principalmente en torno a la satisfaccion
de cuatro areas clave, que a saber son: oferta, clientes, estructura y rentabilidad.

La organizacioén basica del emprendimiento, sobre todo en la categoria Pyme en la que muchas
veces hay falta de recursos, debe estar orientada a garantizar la funcionalidad de las distintas
operaciones, el flujo de informacion, y el cumplimiento de procesos o estrategias para el logro
de las metas establecidas.

La gobernanza es un concepto que se ha fortalecido en los ultimos afios debido al enfoque que
tiene de garantizar una éptima funcionalidad a lo interno de las organizaciones, misma que se
obtiene estableciendo estructuras practicas, operativas, flexibles y cooperativas, enfocadas
siempre en garantizar un flujo de informacion que permita tomar decisiones rapidas.

Segun sea el caso del negocio que usted gestione, es imperativo buscar la forma de cubrir
cuatro frentes basicos:

Clientes: debe haber un responsable de impulsar iniciativas para alcanzar a los clientes,
lograr e incrementar las ventas y trabajar la fidelizaciéon de quienes ya han establecido
relacion adquiriendo su oferta de valor.

Oferta: la oferta, su calidad y la forma en que se le hace llegar a los clientes constituyen
la columna vertebral de toda la experiencia, de alli la importancia de establecer un
responsable de velar por todos los aspectos operativos de produccion del producto o
servicio que se ofrece.

Rentabilidad: este segmento debe ser cubierto por un responsable de la administracion
y finanzas del negocio, una persona interna o externa que tenga habilidades numéricas
para poder comunicar al equipo las acciones necesarias para lograr un balance en las
finanzas del negocio, y con ello obtener la rentabilidad esperada.

Estructura: toda organizacion humana debe tener un lider que vele por la seleccién de
las personas a involucrarse en el plan, por la definicion clara de funciones y delegacién
de responsabilidad y por el monitoreo al cumplimiento de los acuerdos.

En el mundo de los negocios las Pymes deben garantizar que el personal que tengan a su
disposicioén, remunerado o voluntario, sea el tipo de persona que la organizacion necesita, con
las habilidades, destrezas y conocimientos que lo hagan apto para el ejercicio de las funciones
que le han sido delegadas. Por mucho que familiares, amigos o allegados quieran colaborar, es
necesario que cada persona ocupe un lugar y desempefie una funcion que aporte valor a la
organizacién de la mejor manera y en el menor tiempo posible.
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MERCADEO Y VENTAS EN LAS PYMES

No se puede comprar o adquirir lo que no se ve, es por ello, por lo que la promocidon de sus
productos o servicios es determinante para el éxito de su negocio. Existen diferentes medios o
canales para llevar el mensaje a los potenciales clientes, y hoy mas que nunca en la historia de
la humanidad es muy facil y rapido acceder a un numero ilimitado de personas a través de
medios digitales, de manera rapida y gratuita, o a bajo costo.

La promocion de los servicios o productos representados en su oferta de valor, tienen a nivel
basico dos elementos:

Mensajes clave: estan constituidos por la informacion que describe su oferta de valor,
como satisface las necesidades o deseos de los potenciales clientes, las razones por las
cuales es una mejor opcion con respecto a las demas existentes en el mercado. Los
mensajes clave deben describir con claridad la calidad, ventaja y beneficios de lo que
ofrece el negocio y deben presentar dicha informacion de forma clara, objetiva y creativa.

Canales: los canales son todas aquellas herramientas o medios que se pueden utilizar
para transmitir los mensajes clave. Hoy en dia a diferencia del pasado existen cientos de
medios o canales para difundir mensajes claves mas alla de las fronteras del pais de
origen del negocio. La tecnologia ofrece plataformas gratuitas, dinamicas, interactivas y
creativas que permite a los negocios disefar y transmitir mensajes adaptados a los
diferentes publicos a los que quiera llegar. Algunos de los mas comunes son:

Correos electronicos

Llamadas telefénicas

Paginas web

Radio y television

Youtube (videos, publicidad, enlaces)
Instagram

Facebook (Marketplace)

Tik-Tok

Google Negocios

WhatsApp Business

Estrategia de ventas: la estrategia de ventas de todo negocio, sobre todo en categoria Pyme
esta muchas veces ligada a la ejecucion directa de los fundadores del negocio, lo cual no impide
que, de existir los recursos necesarios, se pueda hacer la contratacion de personal especializado
en ventas y establecer acuerdos de retribucion econdémica por volumen de ventas o desempefio.

En el siguiente segmento presentaremos una herramienta digital accesible para dar seguimiento
al proceso de ventas.
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LA TECNOLOGIA Y LAS PYMES

La tecnologia ha llegado para transformar al mundo, y su acelerada evolucion aporta tanto
soluciones como desafios importantes al estilo de vida de los seres humanos, y a la dinamica en
la que operan las entidades, especialmente las empresas.

Un ritmo mas expedito en la comunicacion demanda de los gestores de informacion de forma
mas rapida y con una mayor claridad o transparencia, haciendo que la competencia por los
clientes y por liderar el mercado sea una lucha tanto en el campo de la comunicacién, como en
el de la administracion.

Existen herramientas digitales de gran utilidad para las empresas que llegaron para facilitar la
gestidon de procesos en el campo del mercadeo y las ventas; en la administracién y manejo de
las finanzas; y en la gestion de procesos operativos. La tecnologia bien aplicada ayuda a
establecer una mayor cercania con los clientes, proveedores y colaboradores, abaratando
costos, recortando distancias y disminuyendo los tiempos de respuestas.

Algunas herramientas que queremos compartirles para potenciar su negocio son:

Permite dar seguimiento al proceso de ventas y llevar

| | |
plpedrlve un control de los prospectos, avances de negociacion y

cierres.

QuickBooks es una herramienta para el manejo InTurt
de la contabilidad y la administracion. q U|Ckboo ks®

Alegra es un sistema digital de gestidén contable, que

&‘ O |e 9 rO facilita la gestion de documentos y procesos.

MailChimp es una herramienta lider en la gestion

de mercadeo digital, permite gestionar la mailchimp

promocion de productos y servicios a través de
correos electronicos.
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WhatsApp Business facilita la interaccion de
comunicacion instantanea con los clientes, ofrece
respuestas automaticas y menus de productos y servicios

WhatsApp Business

Google My Business ayuda a darle visibilidad Go g Ie

a los negocios, facilitando que los clientes
encuentren informacion y ubicacion del negocio My Business

Skin Calm
& Co.

Canva es una aplicacion gratuita de disefio grafico para
no expertos, que permite crear publicaciones para redes
sociales, formatos impresos e incluso videos.

MarketPlace es una ventana de exposicion a través de
Facebook, que permite llevar anuncios y publicidad a

miles de potenciales clientes, y facilita la interaccion l 'I: '

con el negocio.

MarketPlace

Zoom es una plataforma de comunicacion virtual que
facilita la realizacién de reuniones, conferencias
virtuales, permitiendo la interconexion remota y en
tiempo real de personas que estan en lugares distintos.
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GESTION DEL CAPITAL HUMANO EN PYMES

Todas las empresas que operan en Panama estan obligadas por ley a cumplir con
determinados parametros de conducta que rigen la relacion con sus colaboradores; es por ello
por lo que, en principio, las empresas deben cumplir a cabalidad con las normativas establecidas
en:

e La Constitucién Politica de la Republica de Panama
e EI Cdodigo Laboral

e El reglamento interno de la empresa

e La Declaracién Universal de los Derechos Humanos

En funcion de lo arriba expuesto, la Gestidon del Capital Humano marca una notable importancia
en la gestién administrativa de los negocios, toda vez que es la via por medio de la cual se busca
garantizar una concordancia entre las capacidades de las personas contratadas y las
necesidades que tiene la empresa de gestionar determinados procesos o tareas.

La relacion laboral entre empresa y colaborador se formaliza por medio de un contrato, y ante
la ausencia de una relacion laboral formal, se debe documentar de igual forma las condiciones
y expectativas de la relacion temporal, por medio de un contrato de servicios temporales, esto
con la finalidad de dejar una constancia escrita de los acuerdos establecidos entre ambas partes.

Fundamentalmente, las empresas deben procurar que la relacion laboral esté determinada por
la buena fe, el cumplimiento de la ley, la comunicacion y la generacion de bienestar reciproco,
para lo cual se deben cumplir al menos con los siguientes compromisos:

llustracién 4: Gestién de capital humano en PYMES
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HAGA UN PLAN DE NEGOCIOS BAJO EL
MODELO CANVAS BUSINESS MODEL

Tal y como hemos sefialado en secciones anteriores, un Plan de Negocios es un documento
vital para las implementaciones de las acciones que haran crecer su negocio, y para crear un
plan o estrategia existen diversas metodologias en el mundo empresarial que han demostrado
eficacia y practicidad a lo largo del tiempo.

Uno de los modelos mas utilizados por los emprendedores es el Canvas Business Model, el
cual establece un proceso dinamico de conocimiento, reflexion y planificacién de acciones que
dan vida a la estrategia y que permiten revisiones constantes debido a la practicidad del modelo
y a la capacidad adaptativa que plantea de manera muy visual.

El Canvas Business Model, facilita visualizar de manera grafica nueve elementos claves para
el funcionamiento de toda iniciativa empresarial que dinamizan la toma de decisiones y permiten
la participacion de actores clave en dicho proceso. A parte del reconocimiento y visualizacion de
los 9 aspectos, el equipo emprendedor tiene la oportunidad de describir acciones o iniciativas
dirigidas a garantizar la funcionalidad, crecimiento de operaciones, ventas y rentabilidad del
negocio.

Si bien, el objetivo de esta guia no es ofrecer una descripcion sobre la aplicacion de dicho
modelo, podemos permitirnos mostrar una imagen amigable del Canvas y seguidamente el orden
para la revision y redaccion de cada segmento.

Aliados Clave

Personas,
empresas u olras
entidades que son
fundamentales
para el
funcionamiento del
negocio

Actividades Clave

Todas aguellas
actividades que
debemos
gestionar para que
el negocio opere y
prospere

Recursos Clave

Bienes o servicios
que requiere el
negocio para
funcionar.

Propuesta de Valor

Productos o
Servicios que
ofrece el negocio
para satisfacer las
necesidades o
deseos de los
clientes

Relacion con los Clientes

Representa la
forma en que
quieres captar y
retener clientes

Canales de comunicacion
y distribucion

Mecanismaos o
instrumentos para
llegar a los
clientes, ayudarle
a tomar decisiones
¥ a obtener |a
oferta de valor

Segmento de
Clientes

Personas o
entidades a las
que va dirigida la
oferta de valor del
negocio

Estructura de Costos

Representa la
suma de todos los
gastos fijos o
vanables,
requeridos para el
negocio

Ingresos

Formas mediante
las cuales el
negocio oblendra
ingresos por
financiamiento o

venlas

llustracion 5: Canvas Business Model (Lienzo para Modelo de Negocios y sus 9 segmentos)
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Para realizar la revision del Canvas Business Model, la metodologia establece un orden en el
recorrido para el analisis, reflexion y generacion de planteamientos o iniciativas para cada
segmento, de manera tal que es propicio, que, para completar un ejercicio de esta naturaleza,
se garantice lo siguiente:

Pausa con propdésito: realizar procesos de planificacion como este requiere de tiempo
de calidad, el equipo debe tener la concentracion necesaria para realizar los analisis de
cada tépico de manera objetiva y precisa, por lo cual se recomienda hacer un alto en las
operaciones, salir de la rutina por un tiempo para completar el lienzo de modelo de
negocios. La falta de personal y de tiempo, es una de las necesidades mas comunes en
las empresas categoria Pyme, razén por la cual sugerimos programar pausas en
segmentos de 1 o0 2 horas diarias, mismas que pueden realizarse 2 0 3 veces por semana,
hasta completar los 9 segmentos del lienzo.

Objetividad: garantizar buenos resultados depende de que se pueda elaborar un
documento realista, pertinente y objetivo; y eso depende de contar con las personas
correctas para el analisis, de un entorno de confianza y libertad para expresarse. Todas
las personas que participen en un ejercicio de esta naturaleza deben sentir un entorno
propositivo, seguro e igualitario para poder expresar sus opiniones o puntos de vista.

Receptividad: escuchar con atencién, con la intencionalidad de aceptar las
recomendaciones, sefialamientos, y sobre todo las oportunidades de mejora que sean
identificadas durante los espacios de diadlogo. Se puede escuchar sin ser receptivo, la
receptividad hace referencia a la aceptacion de los mensajes o la informacion que se nos
transmite, pero sobre todo a la voluntad de darle utilidad.

Para definir un plan de negocio bajo el Canvas Business Model, es necesario atender un orden
especifico al momento de completar el lienzo. Igual de importante es poder culminar el ejercicio
y llenar los nueve segmentos con la informacién actualizada que precisa su negocio.

Habiendo mencionado y mostrado en la llustracion 5 estos aspectos del negocio, procedemos
a dar una breve descripcion de lo que representa cada uno, en el orden en el que corresponde
llenar dichos espacios (Centro Internacional Santander Emprendimiento, 2020):

1. Segmento de clientes: Personas o entidades a las que va dirigida la oferta de valor del
negocio.

2. Propuesta de valor: Productos o servicios que ofrece el negocio para satisfacer las
necesidades o deseos de los clientes.

3. Relacion con los clientes: Representa la forma en que quieres captar y retener clientes.

4. Canales de distribucion: Mecanismos o instrumentos para llegar a los clientes, ayudarle
a tomar decisiones y a obtener la oferta de valor.

5. Fuentes de ingresos: Formas mediante las cuales el negocio obtendra ingresos por
financiamiento o ventas.
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6. Recursos clave: Bienes o servicios que requiere el negocio para funcionar.

7. Actividades clave: Todas aquellas actividades que debemos gestionar para que el
negocio opere y prospere.

8. Socios — Aliados: Personas, empresas u otras entidades que son fundamentales para
el funcionamiento del negocio.

9. Estructura de Costos: Representa la suma de todos los gastos fijjos o variables,
requeridos para el negocio

Relacién con los Clientes

Aliados Clave (8) Actividades Clave (7) Propuesta de Valor (2) Segmento de

@) Clientes (1)

Canales de distribucion

Recursos Clave (6) (4)

Estructura de Costos
(@) Ingresos (5)

llustracion 6: Canvas Business Model (Lienzo en blanco para completar)

En la llustracion 6, compartimos un Canvas Business Model en blanco para que usted pueda
completar la informacién referente a su negocio, atendiendo las recomendaciones, pasos y orden
que ya hemos sefalado en parrafos anteriores. Para efectos de mayor comodidad, puede
reproducir un modelo similar utilizando herramientas de Word o Excel, e incluso, en un ejercicio
conjunto sobre un tablero o papelografo, segun sea el caso.

Tomese el tiempo necesario para generar las reflexiones, analisis o consultas que requiera, a
fin de que la informacién que coloquen en el Canvas sea la mas atinada, y ajustada a la realidad
de su negocio. Informacion precisa y objetiva facilitara obtener buenos resultados en la
implementacion del plan de negocios.
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REFLEXIONES FINALES

Aunque usted haya iniciado su emprendimiento sin
contar con un Plan de Negocios, esta a tiempo de
iniciar la formulacién de uno.

Un Plan de Negocios es un documento importante
y sumamente util para las empresas, ya que
permite identificar y trabajar con antelacién todos
los elementos basicos que se requieren para el
funcionamiento de un negocio.

Contar con un Plan de Negocios le permitira
establecer una ruta clara, una estrategia eficaz y un
equipo capaz para lograr los objetivos que se han
establecido en el negocio.

El Canvas Business Model, es un modelo de plan
de negocio sencillo, visual que le permite trabajar
en una sola plantilla 9 elementos clave de su plan
de negocios. Es un documento flexible, vivo, que
evoluciona con el tiempo y permite al negocio
adaptarse a los cambios econdmicos, sociales,
politicos y/o culturales que el entorno registra. Es
ideal que se actualice con las nuevas realidades del
mundo.

Uno de los principales desafios que tienen los
lideres de negocio hoy en dia es mostrar una
actitud flexible, una mente innovadora y una
disciplina constante para revisar constantemente la
estrategia de negocios y tomar decisiones
oportunas que permitan convertir las crisis en
oportunidades.

Le invitamos a seguir creciendo, y a hacer de la
aventura del emprendimiento una aventura que
genere bienestar a largo plazo, tanto para usted,
como para la sociedad en la que opera.
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