Working HR

Como desarrollar tu plan de negocios para convertirte en Asistente Virtual

Introduccion

Trabajar como Asistente Virtual (AV) es una oportunidad real y accesible para muchas
personas que desean trabajar de forma remota, ser duefias de su tiempo y generar ingresos
ofreciendo servicios digitales. Pero como todo emprendimiento, requiere estrategia, enfoque
y una base solida. Este plan de negocios te va a ayudar a ordenar tus ideas, entender tu valor
y salir al mercado con claridad.

Paso 1: Defini tu proposito y vision

e Proposito: ;Por qué querés emprender como AV? ;Qué te motiva?

e Vision: ;Donde querés estar en 1, 3 y 5 afios?

e Ejemplo: “Quiero tener un negocio estable que me permita trabajar desde cualquier
parte del mundo, ayudando a profesionales independientes a organizar su dia a dia.”

Tip: Volvé a leer esta parte cuando tengas dudas o te sientas desmotivada.

Paso 2: Identifica tus servicios

Hacé una lista concreta de qué podés ofrecer. No hace falta saberlo todo, pero si tener
claridad.

e Gestion de emails y agenda

e Atencion al cliente

o Community management

e Tareas administrativas

e Soporte en ventas o en cursos online
e Edicion bésica de contenido

Tip: Podés empezar con pocos servicios y luego ir sumando. Menos es mas.

Paso 3: Analisis de mercado

e /Quiénes ya estan trabajando como AV?
e /Qué servicios se demandan mas?

e /Qué herramientas usan?

e (Cudles son las tarifas promedio?

Ejercicio practico: Busca perfiles en LinkedIn o en plataformas como Workana o Upwork
para inspirarte y tomar nota.



Working HR

Paso 4: Tu cliente ideal (Buyer Persona)

Tenés que saber con quién querés trabajar. No todo el mundo es tu cliente.
e Es emprendedor/a, pyme, profesional de qué rubro?
e /Qué problema tiene que vos podés resolver?

e (Como podés facilitarle el dia a dia?

Ejemplo: Mujeres coaches entre 35 y 50 afios que venden sesiones online y necesitan ayuda
con la organizacion y las redes.

Paso 5: Precios y modelo de ingresos

Podés cobrar por hora, por paquete o por proyecto.

e Por hora (ej.: USD 10/h)
o Paquete mensual (ej.: 10 horas por USD 90)
e Servicio fijo (ej.: Gestion de redes sociales por USD 150 por mes)

Tip: Siempre hacé un seguimiento del tiempo para saber si tus precios estan bien calculados.

Paso 6: Plan de marketing
Tu plan de marketing te va a ayudar a darte a conocer y atraer a tus clientes.

e LinkedIn profesional y activo

o Instagram con contenido de valor

o Networking en grupos de emprendedores

o Plataforma freelance con perfil optimizado

Tip: No necesités estar en todos lados. Elegi dos canales y hacelo bien.

Paso 7: Herramientas y procesos
Estas herramientas te van a ayudar a trabajar de manera profesional y organizada:

e Google Workspace (mail, drive, calendar)
e Trello o Notion para gestion de tareas

e Canva para disefio basico

e Calendly para agendar llamadas

o Toggl para registrar el tiempo
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Tip: Creé una carpeta con procesos internos y plantillas para ahorrar tiempo.

Paso 8: Plan financiero basico
No hace falta ser contadora, pero si tener claro cuanto querés y necesitas ganar.

e /Cudles son tus gastos fijos mensuales?
e ;Cuanto necesitas facturar?
o (Cuantos clientes necesitas para llegar a ese nimero?

Ejemplo:

Gastos mensuales: $100.000
Objetivo de ingresos: $250.000
Clientes: 5 paquetes de $50.000

Paso 9: Estructura legal y formalizacion

o Elegi una forma legal: monotributo (en Argentina), autdbnomo (en Espafia), ABN (en
Australia), etc.

o Considera abrir una cuenta bancaria separada

o Factura siempre, incluso al exterior

Tip: Informate sobre facturacion internacional y medios de cobro como PayPal, Wise o
Payoneer.

Paso 10: Objetivos y plan de accion
Sin accion no hay negocio. Planteé objetivos SMART:

o Especificos
e Medibles

e Alcanzables
e Relevantes
e Temporales

Ejemplo de objetivo:
“Conseguir 2 clientes nuevos en los proximos 30 dias ofreciendo un paquete de servicios de
gestion administrativa.”
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Conclusion y proximos pasos
Tenés una hoja de ruta. Ahora es momento de pasar a la accion. Revisé este plan cada 3
meses, ajusta lo que sea necesario y no tengas miedo de cambiar de rumbo si algo no te

funciona.

Recorda: este negocio es tuyo, podés disefiarlo a tu medida.



