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Indice de tu plan de negocios

1.- Resumen ejecutivo

2.- Breve descripcion de la actividad,
3.- Antecedentes y situacion actual
4.- Mision, Vision y Valores

5.- Modelo de negocio

6.- Estrategia

7.- Analisis del mercado y plan de
marketing

8.- Recursos Humanos

9.- Plan de inversiones y financiacion

10.- Estados financieros e
innokabi

- Diseno y desarrollo del p
Elaboracion del producto -

subcontratistas — Plan de nuevos
desarrollos.

"EL PLAN DE NEGOCIO

es un documento vivo que establece
los detalles de tu negocio.

Abarca todo tipo de informacion, que
incluye que vendera tu negocio, cual
sera su estructura, como se vera el
mercado, cual sera tu plan para vender
el producto o servicio, cual sera la
financiacion necesaria, cuales son tus
proyecciones financieras y que
permisos, alquileres u otro tipo de
documentacion necesitaras”.
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Razones para tener un
plan de hegocios en una empresa

Identifica la
cantidad, tiempo y

tipo de apoyo
financiero
requerido

PLAN DE
NEGOCIOS

Hace mas facil a
accionistas e
inversionistas

evaluar las
propuestas

Incrementa las
capacidades de la
gerencia para dirigir

Incrementa el
realismo en la
conduccidn de la

la organizacion
organizacion

Identifica recursos Ayuda a
y acciones identificar mercados,
necesarias para segmentos de
lograr los objetivos mercado y perfiles
de clientes

COMO sabemos si hemos

UE tareas hay que repartir
complido los objetivos — 0 yquerep

INDICADORES ~ ACCIONES

 {Quseespen CUANDO hay que entregar

conseguir? ¢ OBJETIVDS TIEMPO ¥ Jas tareas
Plan

de

RE 5 CANALES

- CUANTO recursos Traba] COMO vamos a conseguir
~ vanaser necesarios +—— ESTRATEGIA. —— |q5 ghjetivos

QUIEN ova a hacer — —y ¢DONDE se van a realizar las acciones?



'3 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

3.3 Objetivos y metas de la empresa

Defina los objetivos que desea alcanzar en
su empresa, como por ejemplo:

Incrementos en los ingresos de la compania
por afio.
* Monto de los ingresos para el primer aio.
Introduccién del producto al mercado.
o Desarrollo de productos para ampliar el mercado.

¢Quienes Somos?

o

-

y —

| DESCRIPCION DE LA EMPRESA

LY
Contiene la informacion basica del contexto y el '
concepto del negocio. Debe explicar qué es la
empresa y qué hace. Debe incluir la historia sobre
como llego al punto o posicion en que se encuentra
hoy en dia y hacia donde intenta iren el futuro.
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Esta seccion debera dividirse en dos, la primera
debera contener la informacion sobre la empresay la
segunda la informacion sobre el producto.



Contenido de un plan de —
negocio

DESCRIPCION GENERAL

= Plan Ejecutivo

= Descripcion general del proyecto DEL NEGOCIO
= Plan de Mercadotecnia
= Plan operativo Ley N° 17.319

= Calendario de actividades.
= Plan financiero

= Estructura de capita y propuesta de
inversion

Descripcion general del negocio

Consta de las siguientes partes:

* Descripciéon detallada del negocio
* Descripcion de las fortalezasy debilidades
* Naturaleza de la empresa

s FINAN ZAS

P duction * Recursos
ancsfmenT =— :
c T AX > Bils * Aspectos que pueden afectar positiva o negativamente
a la empresa
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MISION

La Mision es el motivo, propdsito, fin o razén de
ser de la existencia de una empresa u organizacién
porque define:

1) lo que pretende cumplir en su entorno o
sistema social en el que actua,

2) lo que pretende hacer, y
3) el para quién lo va a hacer;

i e \\\\ \ N
N -
\\ .
Ser Hacer Tener
* Principios * Mision o Vision
* Valores o Estrategias ¢ Politica
* Habilidades ¢ Procesos * Objetivos
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MISION

VISION

La vision es una exposicion clara que
indica hacia déonde se dirige la empresa a
largo plazo y en qué se debera convertir,
tomando en cuenta el impacto de las
nuevas tecnologias, de las necesidades y
expectativas cambiantes de los clientes,
de la aparicion de nuevas condiciones del
mercado, etc.

VISION.Y
VISION




Objetivo general

Determinar la viabilidad de exportar jeans unisex a
Estados Unidos de América, para incrementar las
ventas de la empresa Acabados Textiles de Tehuacén a
través de un plan de exportacion.

omiEnvos:

OBJETIVO GENERAL

Reconocer que todos los seres vivos estan formados de células y que de
acuerdo a sus caracteristicas se pueden clasificar. '

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Identifico las partes fundamentales de la célula y sus funciones.

Reconozco la importancia de las funciones de cada una de las partes de la
planta como ser vivo. p
Identifico los elementos que necesitan las plantas para elaborar la
fotosintesis como proceso bdsico para la alimentacién de todos los seres i
Vivos. v




FACTORES DEL EXITO

ESTRATEGIAS, , .

FACTOR CLAVE DE EXITO
Para que una empresa familiar como JAOS S.A. haya podido sortear las vicisitudes sucedidas en [a region
en los GHtimos 50 afos, reconocemos al menos 4 factores clave:

ARQUITECTURA DE
NEGOCIOS
EXTENSISLE

o FLEXIBILIDAD PARA ADAPTARNDS AL ENTORNO SIN DEJAR DE LA LADO EL CRECIMIENTO.

DISPOSICION A GENERAR UNA OFERTA DE PRODUCTO/SERVICIO A CADA CLIENTE EN FUNCION
DE SUREQUERIMIENTOS.

PROFETA EMPRESARIAL
o ROBUSTEZ EN LA EFECTIVIDAD DE LOS PROCESOS PRODUCTIVOS,
sy WIKINOMICS
o FORTALEZA EN LA MEJORA CONTINUA DE TODOS LOS PROCESOS DE NUESTRA EMPRESA. >
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FORTALEZAS

las fortalezas son los plus que Las fortalezas son los plus que
tenemos en lo vido, ya sea tenemos en lo vida, yo sea
relacionado  con  nuestros relacionado  con  nuestros R
famili el apoyo de nuestros familiores, el apoyo de nuestros

ANalisis

DEBILIDADES

Las fortalezas son los plus que
tenemos la vida, ya sea
relac con n

familiares, el apoyo de i

« FORTALEZAS

o Ejemplos

ODA

DEBILIDADES.—
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Pasos de la investigacion de mercado
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El analisis de mercado

>~
, ANALISIS DE MERCADOS
« El analisis de mercado dard sustento a la
mercadotecnia v su preocupacion estara
centrada en conocer qué guiere el mercado,
como lo quiere v si la empresa esta en

-
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capacidad de cubrir dichos mercados. e ‘w_

* Por tanto, ¢l estudio de mercado es un proceso " --"’X .
sistemantco v objetivo que permite captar la 3

informacion necesaria para disenar las
estrategias de negocio y evaluar ¢l proyecto.

@ Estructura de analisis mercado

Para el analisis de mercado se reconocen
cuatro variables  fundamentales  que

confarman la siguiente estructura: ANJ'\LISIS DE MERCADOS
. . | ;
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EL MERCADO POTENCIAL

4 ‘e MERCADO POTEMNCIAL

Conocer cuantos clientes integran el potencial
rmaxirma, o que suponse un ocontraste entres 2
definiciomnes:
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MERCADO POTENCIAL e

cm- laanercado Halhiano sepresenta uan-aachao <de
mercadoe muy importante para MExico en cuanto
exportacion de chiles se reficre.

m Ciertos Platillos Italianos son altamente
condimentados ademas de picantes lo que nos
vuelve suseptibles a este nicho.

= El alto v creciente valor adguisitivo del mercado
Italiano representa una gran ventaja para los
cxportadores mexicanos debido a la ascendente
demanda del picante para el uso en la cocina
italiana, o en algunos casos como medicamento.




MERCADO META

Mercado
+ Dividiz + Evaluar » Distincida anle Ia
» Agrepar - Seleccioous osnpetencia
* Fosiblos Versajue e TR i e
R |
ercado Meta ¥
MERCADO META " ~ de mercado

segmentacio
Es el segmento de mercado al que esta
dirigida una estrategia de marketing.
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PRECIO

CPETERCIA
AL, AT NTE

ARG TR

PN CHIEC0GS

PRECIO

BE AR AT AN

CEL MERTADD

Estimacion de costos

Analisis de Ia competencia
Determinacion de diferenciadores
Conocimiento de Ia demanda
Vaior para el consumidor
Seleccion de precio

Medicion de ejecucion




¢QUE ES LA POLITICADE
PRECIOS?

- Es el conjunto de normas, criterios, lineamientos y
acciones que se establecen para regular y fijar la cantidad
de ingresos que provienen de ka venta de bienes ylo
servicios que produce ¢l sector pablico a través de sus

~ dependencias y entidades.
e ._\X »

5. LA POLITICA DE PRECIO:

Precio = coste + margen (%) sobre coste.
Es el mecanismo tradicional.

En funcién de los
costes

Sila demanda es eldstica (Ep > 1) una subida de
precio reduce el ingreso total y viceversa. No

En funcidénde la interesa subir precios. Ejemplo las naranjas,

demanda. entradas faunia.
Métodosde Se tiene en cuenta| gja demanda es inelastica (Ep < 1) una subida de
fijacion de la elasticidad de 1a| precio eleva el ingreso total y viceversa. Si interesa.
vaclos demanda de los Ejemplo el aceite de oliva.
P consumidores. Precios superiores que los de la competencia si el

producto estéd claramente diferenciado

Precios al mismo nivel que la competencia si el
producto no esta diferenciado y hay un precio de
mercado

Precios inferiores a la competencia si se trata de atraer
un segmento o de penetrar en un mercado establecido

En funcion de la
competencia




Elementos para formular una estrategia ——

e ESTRATEGIAS DE INTRODUCCION AL

MERCADO K
R »Se apoya basicamente en una n :
: T — de estrategia publicidad-precio.

» reciomenex: a estrtegia d publicdad s centrard enest aspect » Mayor facilidad de compra en ti
lugar y crédito.
Buscar el nicho del mercado adecuado. > Mayor facilidad de uso.
s b ey »Mayor confiabilidad de

; R producto hard lo que la propag

| ) T dice que hace.
~ Publicidad, importante enfatizaren el diferenciador ' '@ » Nueva apariencia po sitiva.
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6.0 PLAN DE MERCADEC A" Nal @

S~ 6.1 Estrategias de introduccion W/ g -
‘ mercado: .

Estrategias en etapa de

Periodo de lanzamiento del product Introduccion y Crecimiento

mercado. N . _ en el Mercado
Estrategias utilizadas para introduci

producto.

Razones para escoger estas estrategias
Precio de lanzamiento.



® @ Comparando
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/ Publicidad: empleamedios publicitarios

objetivos a Largo Plazo
— ' diferencia en base a beneficios
‘ crea concienciay posicionamiento
‘\ . -
° . Y P R ﬂ M U C I U N Promocion no emplea medios publicitarios
o

objetivos a Cortfo Plazo
diferencia en base a incentivos
generaincentivo temporal




