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Plan de negocios

Descripcion de le empresa

Ya sea que la empresa esté en marcha o no, todo plan El plan de negocios se realiza para una empresa que ya esta funcionando,
de negocios tiene un origen y parte de una motivacion el primer capitulo debe ser la descripcion de la empresa,
personal o grupal. Asi, el documento que describe la
idea de negocio debe incorporar un poco de historia: ~
como nacio la idea, desde cuando existe, qué motivé su &
creacion, y los hechos més importantes que hayan
transcurrido durante su desarrollo y evolucion. \

Descripcion general del negocio [ s

La descripcion del negocio describe la naturalezay propésito de la empresa e incluye la mision, -
objetivos, propuesta de valor, y la descripcion de productos y servicios. O
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La descripcion de la empresa incluye dos secciones:

o
1. Concepto del Negocio 7} ® BUSINESS

I !
@
o) i s G 1,- Dentro de esta seccion usted desarrollara un analisis de la industria, B o 1 overviEw TEmPLATE. @
1 RS/ SEnTE Y definira la mision, los objetivos, la propuesta de valor, y, opcionalmente, los
objetivos y modelo de negocio.

El andlisis de la industria define la industria en la que el negocio va a operar y permite el analisis de datos estadisticos MILESTONES T 1 @
que ayudan a realizar una proyeccion del futuro de la industria, y por ende, del negocio en el que pretende emprende @

YOUR GREATEST ACHIEVEMENTS
o e e o ot 'WHAT DO YOU STAND FOR

Mision
F&g ) ' La mision es lo que el negocio aspira a ser. Es importante el tratar de definir la mision

desde el principio ya que juega un papel importante en la definicion del resto del plan
de negocios.

La mision tiene que ofrecer una idea de lo que el negocio aspira a ser, debe ser lo
suficientemente general para no dejar fuera al mercado meta, tiene que ser realista,
directo y poderoso. La mision tiene que inspirar, tiene que ser corta y concisa, y por
Gltimo, tiene que ser facil de entender.

Vision

La Vision es la capacidad de ver mas alla, en tiempo y espacio, y por encima de los
demas, significa visualizar, ver con los ojos de la imaginacion, en términos del
resultado final que se pretende alcanzar.

La vision estratégica, permite cumplir dos funciones vitales:
+ Establecer el Marco de Referencia para definir y formalizar la Mision
* Inspirar, motivar, integrar o mover a la gente para que actue

Objetivos generales de la empresa

los objetivos establecen claramente cdmo se van a resolver las necesidades o
problemas de la empresa. Por lo general, los objetivos son facilmente medibles ya que
tienen indicadores de accién sobre una actividad que puede ser lograda dentro del
tiempo que se establezca.

FACTORES CLAVES DE EXITO

. . La empresa que utiliza tecnologia para abrir nuevos mercados,

Un factor clave para el éxito empresarial es un personal . T

) . - . o atender a los clientes, aumentar la eficiencia y desarrollar
motivado y comprometido. Sin eso, no hay cantidad de vision y C . .

e 2 . o nuevos productos y servicios tiene la mejor oportunidad de
planificacion que sirva como marco para el crecimientoy la -
: superar a la competencia.
prosperidad.

La mayoria de los duefios de negocios medira en primer lugar el
éxito en términos financieros.

Incluso si tu negocio es estrictamente local, el tamafio de tu Las empresas con un mensaje consistente a traves de todas sus
marca global es importante para tu futuro y es una medida de tu plataformas de medios de comunicacion, tales como sitios de
éxito. Internet, medios pagos y otras formas de promocion colateral,

son las vendedoras mas exitosas.




Analisis FODA

Se llama andlisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) o
analisis DAFO o en inglés SWOT analisys.

Fortalezas: los atributos o destrezas que una industria 0 empresa contiene para alcanzar los

objetivos.

Debilidades: lo que es perjudicial o factores desfavorables para la ejecucion del objetivo.
\ , Oportunidades: las condiciones externas, lo que esta a la vista por todos o la popularidad

Amenazas: lo perjudicial, lo que amenaza la supervivencia de la industria 0 empresa que se

encuentran externamente, las cuales, pudieran convertirse en oportunidades, para alcanzar el

objetivo.

Mercadotecnia

Se trata de una forma de pensar, una filosofia de direccion, sobre como debe entenderse la
relacion de intercambio de los productos de una organizacion con el mercado.

La necesidad es una sensacion de carencia de algo, un estado
fisioldgico o psicoldgico, que es comun a todos los seres
humanos, con independencia de los factores étnicos y

La mercadotecnia trata de satisfacer
necesidades y deseos e identifica, crea,
desarrollay sirve a la demanda. También es

” ’ % X culturales
aconsejable precisar qué se entiende por
necesidad, deseoy La demanda es una manifestacion expresa de un deseo, que
demanda. esta condicionada por los recursos disponibles del individuo o

entidad demandante, y por los estimulos de
mercadotecnia recibidos.

Investigacion de mercados

La realizacion de una investigacion en mercadotecnia supone llevar a cabo
unaserie de fases secuenciales que pueden agruparse en las cuatro
siguientes: el disefio de la investigacion, la obtencion de la informacion, el
tratamiento y analisis de los datos y la interpretacion de los resultados y
presentacion de conclusiones

Analisis de mercado

Uno de los objetivos de la actividad de mercado es la convergencia de las ofertas de los
fabricantes, las demandas de los consumidores y las estrategias de los productores, a fin de
colocar las ofertas en el punto de reunién a la hora fijada.

Elementos basicos del anélisis de mercado

1) Consumidor. Persona con necesidades que satisfacer.
2) Oferta. La cantidad de un satisfactor que los fabricantes estan dispuestos a llevar al mercado de acuerdo con los
precios vigentes, la capacidad de la planta y la estructura econémica de su produccion.

3) Demanda. Es la cuantificacion de las necesidades o deseos de adquirir determinado satisfactor, unida a la
capacidad de compra del consumidor.

"\

Mercado potencial

El mercado potencial esta compuesto por todas aquellas personas e instituciones que

&;ﬂ"& tienen o pueden llegar a tener la necesidad que satisface el producto en cuestion. Es
"?.":;:".f" posible que parte de este mercado satisfaga su necesidad, comprando a la
I competencia, pero eso no quiere decir que en algin momento llegue a cambiar y

comprar otra marca.

Mercado meta

Son todos los consumidores que pertenecen a un mercado y forman parte del mercado real, al cual
se dirigen todas las acciones de la fuerza comercial del industrial; este mercado agrupa a cinco
grupos de mercados.

»  Primario. Son los usuarios o consumidores directos que tienen la funcién y la facultad de decision de compra, y
que tienen la funcion de ser usuarios y/o consumidores compradores.

» Secundario. Son los usuarios o consumidores que no son los directos compradores

» Horizontal. Es en el que una amplia variedad de industrias usan un producto

» Vertical. Es aquel en el que un grupo de industrias se asocian para fabricar un producto

» Fragmentado. Es el segmento de mercado que se identifica por caracteristicas similares y se aisla para su
atencion casi personalizada.

Precio

El precio puede ser considerado como el punto en el que se iguala el valor monetario de un
producto para el comprador con el valor de realizar la transaccion para el vendedor. No obstante,

% 4 i _ desde el punto de vista del comprador, hay que tener en cuenta que el precio no es sélo el valor

Y ) |} ey monetario pagado por un bien o un servicio, sino también todo el conjunto de esfuerzos

v - desarrollados, molestias e incomodidades sufridas y el tiempo que el comprador debe invertir
- o para obtener la satisfaccion de su necesidad.

POLITICAS DE PRECIO

Cuando se trata de fijar el precio a un producto, pueden emplearse basicamente tres
métodos, que estan en funcion de:
a) Los costos.
b) La competencia.
¢) El mercado o la demanda.

Métodos basados en costos
En general, estos métodos son sencillos y de uso generalizado y
consisten, fundamentalmente, en la adicion de un margen de
utilidad al costo del producto. Una politica de precios basada en

Meétodos basados en la competencia
En estos métodos la referencia para fijar el precio es la actuacion
de la competencia mas que los costos propios o el comportamiento
del mercado. Sin embargo, los costos marcan el precio minimo al
que se puede vender el producto. Los precios que se fijan en
funcion de la competencia varian segun la posicion de «lider» o
«seguidor» de la empresa: las empresas mas grandes suelen ser los
lideres que fijan los precios y las demas, las mas pequefias, las que
les siguen.

estos métodos fijara precios distintos a los productos de acuerdo
con los costos de produccion y venta requeridos, lo que a simple
vista parece correcto y justo. Los métodos basados en el costo
pueden clasificarse en dos modalidades basicas: el método
del costo mas margen y el del precio objetivo, con el que se puede
determinar el precio que permite alcanzar los objetivos de ventas y
rentabilidad.

Meétodos basados en el mercado o la demanda
Los métodos basados en el mercado tienen una
fundamentacion subjetiva. Como se ha indicado
anteriormente, el valor percibido de un producto por el
consumidor marca el limite superior del precio. En los
métodos basados en el mercado, los precios se fijan
considerando la psicologia del consumidor o teniendo en
cuenta la elasticidad de la demanda de los distintos
segmentos del mercado. En el primero de estos métodos se
basan las estrategias de precios psicolégicos, y en el
segundo, las estrategias de precios diferenciales o de
discriminacion de precios.




