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IMPLANTACION DEL MODELO DE NEGOCIO

Que es?

El marketing se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa en
relacion

con el precio, la promocion, la distribucion y la venta de bienes y servicios que
ofrece, asi
como de la definicion del producto o servicio con base en las preferencias del
consumidor, de forma tal que permitan crear un intercambio (entre empresa y
consumidor) que satisfaga los objetivos de los clientes y de la propia organizacion.

Objetivos del Marketing

Dentro de los objetivos del &rea de marketing es necesario definir lo que se desea
lograr

con el producto o servicio en términos de ventas, distribucion y posicionamiento en
el

mercado. Se debe tener en cuenta el area y segmento de mercado en que se
piensa

incursionar (nivel local: colonia, sector, etc.; nivel nacional: de exportacion
regional,

mundial, u otros), asi como el tiempo en el cual se piensan lograr los objetivos.

Lograr posicionar un producto o una marca en la mente de los consumidores, es el
objetivo principal de la mercadotecnia. ¢COmo logran esto? Partiendo de las
necesidades que tienen los clientes, para luego disefiar, poner en practica y
controlar todas las actividades de comercializacion mas oportunas para la
empresa.

Asi como también se dice que Los objetivos en marketing son las metas o
resultados especificos que como empresa nos marcamos para alcanzar en un
plazo determinado. Pueden ser a corto, medio o a tiempo largo. Estos se incluyen
en elplan de marketing, que es el documento fundamental que todos los
marketers necesitamos para orientar nuestras acciones. Sin él, es



imposible optimizar la gestion de todos los canales para conseguir los mejores
resultados.®

! Nerea Boada. (18 febrero de 2022). Objetivos de un plan de marketing: 10 ejemplos. 2020, de
objetivos de un plan de marketing Sitio web: https://www.cyberclick.es/numerical-blog/objetivos-de-
un-plan-de-marketing-10-ejemplos



Investigacion del mercado

Las decisiones que se tomen en el area de marketing y en otras areas de la
empresa,

deben buscar la satisfaccion del cliente; para lograrlo es necesario conocer sus
necesidades y como pueden satisfacerse. La investigacion de mercado se utiliza
como una
herramienta valiosa en la obtencion de esta informacion.

También Se puede definir como la recopilacion y el analisis de informacién, en lo
que respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma
sistematica o0 expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del
marketing estratégico y operativo.

Se trata, en definitiva, de una potente herramienta, que debe permitir a la empresa
obtener la informacidn necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos,
planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses.

Tamafo del mercado

El siguiente paso del plan de negocios es buscar, de manera objetiva y con base

en fuentes
de informacién confiables, cuantos clientes posibles puede tener la empresa,
donde estan
y quiénes son; para ello se requiere obtener algunos detalles de los futuros
clientes: edad,
sexo, estado civil, ingreso mensual, etcétera. Es decir, se debe establecer el
segmento de

mercado donde operara la empresa.?

2 Marketing Association(AMA). (2013 ). Concepto de investigacién de mercados. 2018, de sector de
la investigacion en Espafia Sitio web: https://www.marketing-xxi.com/concepto-de-investigacion-de-
mercados-23.htm



Demanda potencial

Si cuenta con un célculo del consumo aparente (actual) del mercado, le sera facil
determinar el consumo potencial del producto o servicio de la empresa,
simplemente

proyecte el crecimiento promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazos.

Estudio del mercado

El estudio de mercado es el medio para recopilar, registrar y analizar datos en
relacion con el mercado especifico al cual la empresa ofrece sus productos.

Objetivo del estudio de mercado

Es necesario conocer en forma directa al cliente, en especial los aspectos
relacionados

con el producto o servicio (opinion sobre el producto, precio que esta dispuesto a
pagar,

Encuesta tipo

La encuesta de mercado que se pretende aplicar debe ser cuidadosamente

planeada. Es
muy importante que los datos que se quieren conocer respecto al mercado
potencial de

la empresa se traduzcan a preguntas claras, concretas, que no impliquen calculos
complicados, sean breves y arrojen la informacion que busca.
Por tal motivo, es conveniente evaluar el mercado a través de la encuesta para
obtener informacion.



Aplicacién de la encuesta

No basta con disefiar el instrumento (encuesta) adecuado, sino que también
resulta necesario aplicarlo en la forma correcta para asegurar que la informacion

que obtendra
sea valida para los fines perseguidos. Por esto se necesita determinar cémo,
dénde y

cuando se va a realizar, ademds de quién la aplicaré.
Es recomendable evaluar si la encuesta esta bien disefiada.

Resultados obtenidos

Una vez que aplicd la encuesta y obtuvo la informacion requerida, hay que

tabularla y
referirla a la poblacion total de clientes potenciales para obtener conclusiones
validas y
confiables respecto a la factibilidad de mercado del producto o servicio de la
empresa, asi

como de la informacién concerniente a las preferencias del posible consumidor.

Conclusiones del estudio realizado

La conclusion del estudio de mercado es la interpretacion de los datos obtenidos,
proyectada a condiciones potenciales de desarrollo de la empresa para obtener
unaimagen lo mas clara posible de las ventas que la empresa lograra, el sistema
de comercializacién o plan de ventas adecuado y la mezcla de marketing ideal
para realizar el
plan.



Las4P’s

Distribucién y puntos de venta
Luego de identificar las necesidades del cliente o consumidor y desarrollar un
producto

que las satisfaga, es necesario determinar como hacer llegar los productos al
mercado.

Para ello se deben escoger rutas mediante las cuales, de la manera mas eficiente
posible,

se transporte el producto desde el centro de produccion hasta el consumidor.
Cada paso del proceso de distribucion posibilita incrementar la distribucién a un

mayor
namero de clientes potenciales; sin embargo, cada paso también provoca una
pérdida de

control y contacto directo con el mercado. Por ello, cuando elija un canal de
distribucion
debera tomar en cuenta aspectos como:

- Costo de distribucion del producto.
- Control que pueda tener sobre politicas de precio, promocién al consumidor final
y calidad del producto con base en los deseos del cliente.
- Conveniencia para el consumidor del punto final de venta (por cercania,
preferencia de compra en cierto tipo de tiendas, etc.).
- Capacidad de la empresa para distribuir el producto.



A continuacion mostramos la cédula del
sistema de distribucion empleado asi como del sistema de distribucion.

Promocion del producto o servicio

Promover es, en esencia, un acto de informacion, persuasion y comunicacion, que
incluye

varios aspectos de gran importancia, como la publicidad, la promocion de ventas,
las

marcas e, indirectamente, las etiquetas y el empaque. A partir de un adecuado
programa

de promocion, puede dar a conocer un producto o servicio, incrementar su
consumo,

etcétera.

Publicidad

Hacer publicidad es una serie de actividades necesarias para hacer llegar un

mensaje al
mercado meta; su objetivo principal es crear un impacto directo sobre el cliente
para que

compre un producto, con el consecuente incremento en las ventas. Para lograr
esta
finalidad, el emprendedor debe hacer énfasis en:



Produccion

Transformacion de insumos a partir de recursos humanos, fisicos y técnicos, en
productos requeridos por los consumidores.
Producto. Resultado final de un proceso de produccidn que representa un
satisfactor

para el consumidor.

Objetivos del area de produccion

La transformacion de insumos a partir de recursos humanos, fisicos y técnicos, en
productos requeridos por los consumidores es la produccion. Tales productos

pueden

ser bienes o] servicios.
El resultado final de un proceso de produccién es el producto, el cual puede ser un
bien o

servicio, que representa un satisfactor para el consumidor.

Elementos de produccion

Especificaciones del producto 0 servicio
El disefio de un producto o servicio debe cumplir con varias
caracteristicas, entre otras:
- Simplicidad y practicidad (facilidad de uso).
- Confiabilidad (que no falle).
- Calidad (bien hecho, durable, etcétera).
Asimismo, el disefio debe especificar en qué consiste el producto
0 servicio, hacer una
descripcion detallada del mismo e incluir dimensiones, colores,
materiales y otras

caracteristicas que lo definen.



Caracteristicas de la tecnologia

Es importante determinar la tecnologia disponible para elaborar el producto,

porque hace
posible:

- Asegurar que se usara un nivel de tecnologia apropiado al tipo de proyecto y a la
region donde se piensa desarrollar.

- Tener en mente todas las alternativas de tecnologia, para considerarlas en la
seleccion.

Organizacion

Forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal de la empresa para
alcanzar eficientemente los objetivos propuestos.

Objetivos del area de organizacion

La organizacién es la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el
personal de la
empresa, para alcanzar eficientemente los  objetivos  propuestos.
Al igual que en los puntos anteriores, se deben establecer los objetivos del area de
acuerdo con las metas empresariales y del resto de las areas que la conforman.

Elementos de organizacion

Estructura organizacional
El primer paso para establecer un sistema de organizacién en la empresa es hacer
que los

objetivos de la empresa y los de sus éareas funcionales concuerden y se
complementen,;
una vez que se realiza esto, es necesario definir los siguientes aspectos:

1. Procesos operativos (funciones), de la empresa
o ¢, Queé se hace?
. ¢, Como se hace?

e ;Con qué se hace? « ;D6nde se hace? < ;En cuanto tiempo se hace?



2. Descripcién de puestos
o Agrupar las funciones por similitud.
e Crear los puestos por actividades respecto del tiempo (cargas de trabajo).
o Disefiar el organigrama de la empresa.
3. Definicion del “perfil” del puesto, en funcién de lo que se requiere en cuanto a:
o Caracteristicas fisicas.
o Habilidades mentales.

¢ Preparacion académica.
¢ Habilidades técnicas (uso de maquinas y herramientas).

e Experiencia laboral.



Produccién

De la misma manera, el area de produccion abarca una serie de actividades a

realizar (al
igual que en marketing, se trata de las actividades que pudieron haber quedado
pendientes

0 que pudieran requerir complementacion), como son:
o Disefiar el producto o] servicio.
o Definir el proceso de produccion.

Determinar la ubicacibn de las instalaciones y su distribucion.
e Especificar los requerimientos de mano de obra. ¢ Adquirir la tecnologia
necesaria.

e |dentificar y seleccionar a los proveedores de equipo, herramientas y materias
primas.

e Obtener el equipo y herramientas necesarias para llevar a cabo el proceso de
produccion.

e Establecer el proceso de compras y control de inventarios de la empresa.
e Comprar la materia prima para la elaboracion del producto y/o la prestacion del
servicio.

o Adquirir (comprar o] rentar) las instalaciones necesarias.
e Acondicionar las instalaciones de la empresa (tanto de produccion como
administrativas).

o Reclutar 'y  capacitar a la mano de obra necesaria.
o Disenar el sistema de calidad de la empresa.

Organizacion

El 4rea de organizacion abarca también una serie de actividades a realizar:
Definir las funciones de la empresa y el personal que las llevara a cabo.
o Disenar la estructura organizacional de la empresa.
o Establecer los perfiles de cada puesto.
e Elaborar los manuales operativos de cada éarea funcional.
e Disefiar el proceso de reclutamiento, seleccion, contratacion e induccion del
personal.

e Definir el sistema de capacitacibn a seguir en la empresa.
¢ Elaborar los tabuladores y politicas de administracion de sueldos y salarios.
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e Establecer el procedimiento de evaluacion de desempefio del personal.
e Disefiar y establecer los procedimientos de relaciones laborales.
Aspectos legales de implantacion y operacion
El 4area de aspectos legales incluye varias actividades como:
o Definicion del régimen de  constitucion de la  empresa.
o Tramites de implantacion.
o Tramites fiscales.



o Tramites laborales.
Cada una de las actividades antes mencionadas se compone por un gran numero

de sub
actividades mas especificas, las cuales deberan desglosarse para ubicarlas en el
plan de
trabajo.

Costos y gastos

El costo es uno de los elementos mas importantes para realizar las proyecciones o
planeaciones de un negocio. El costo es cualquier cantidad de dinero que se debe
eroga para pagar lo que se requiere en la operacion de la empresa, no tiene como

fin la
ganancia, en tanto que el gasto si se desembolsa con el objetivo de obtener
utilidades; por

ejemplo, la luz seria un costo, mientras que un anuncio de radio seria un gasto.
Ahora

bien, existen dos tipos de costos y/o gastos:
e Costos variables. Cambian en relacion directa con determinada actividad o
volumen. Dicha actividad puede ser de produccion o ventas, por ejemplo, el
material que va a utilizarse cambiar4 de acuerdo con el nimero de articulos o
servicios que se produzcan.
e Costos fijos. Son aquellos que permanecen constantes en un periodo
determinado, sin importar si cambia el volumen de ventas. Por ejemplo, la renta
del edificio, los sueldos, etc., van a pagarse, no importa si se produce o se vende
en un periodo determinado.

Capital social

El capital social es la cantidad total de dinero que invierten los duefios de la
empresa

(socios) para conformar la misma y sirve como base para el inicio de sus
operaciones.

Créditos (préstamos)
Un crédito es una aportacion econémica que se entrega a la empresa, con el fin
de hacer
frente a compromisos o necesidades de inversion que no pueden ser solventados
con el
capital de la misma.
Entradas

Las entradas son todos los ingresos de dinero que la empresa recibe.
Salidas

Las salidas son todos los egresos que la empresa realiza. Los gastos o costos en
que la



empresa incurre son salidas de dinero.
Proyeccion del flujo de efectivo
La informacion de entradas y salidas se requiere para elaborar lo que se conoce
como

flujo de efectivo, un estado financiero que muestra el total de efectivo que ingresé
0 salio
de la empresa, durante un periodo determinado.
El flujo de efectivo permite proyectar, de manera concreta y confiable, la situacion
econOmica de la empresa a futuro, a la vez que facilita tanto el célculo de las
cantidades de
dinero que se requerirdn en fechas posteriores (para compra de equipo, materia
prima,

pago de adeudos, pago de sueldos, etc.), como de las cantidades de dinero que
ingresaran

a la empresa, por concepto de ventas, derechos, intereses, etcétera.
Para que el emprendedor interprete mejor el estado de flujo de efectivo, a
continuacion

se definen cada uno de los conceptos a utilizar:
e Saldo inicial de la cuenta de flujo de efectivo. Corresponde a la cantidad de
efectivo con la que se cuenta al inicio del periodo.
e Entradas de operacion. Es la suma de todos los ingresos o recursos de efectivo
en

el periodo, que corresponden al giro principal del negocio, como los que se
mencionan a continuacion:

o Cuentas por cobrar. Las empresas venden sus productos a crédito (no se
les paga de inmediato, sino a un plazo determinado). Por tanto, estas
cuentas se refieren a la cantidad que se cobra en efectivo, como resultado
de sus ventas a crédito.
o Ventas de contado. Ventas que se pagan al momento en efectivo, en su
totalidad.

0 Otras entradas.
¢ Salidas de operacion. Es el total de todos los gastos o desembolsos de efectivo
del

periodo que corresponden al giro principal del negocio:

o Cuentas por pagar. Representa el pago en efectivo de las cuentas por
pagar, las cuales son adeudos a los proveedores en mercancias o materias
primas adquiridas a crédito en periodos anteriores.
o Compras de contado. Son las compras o0 adquisiciones que se realizan de
materia prima o0 materiales, lo cual es pagado en efectivo.
0 Otras salidas.
¢ Flujo de efectivo de operaciéon. Es la suma de las entradas totales menos las
salidas

totales de operacion del negocio.
¢ Entradas de financiamiento e inversién. Son entradas de efectivo al negocio para
fomentar una actividad (por ejemplo de expansion) a travées de:
o Préstamo bancario. Es cuando una institucion financiera hace un préstamo



en efectivo a la empresa.
o Aumento de capital. Se da cuando los socios o duefios del negocio aportan
capital a la empresa, lo cual se refleja en un incremento de capital.

0 Otras entradas de financiamiento/inversion.
e Salidas de financiamiento e inversion. Son egresos de efectivo del negocio para
el

fomento de actividades a través de:

o Adquisicion de activos. Compra de maquinaria, equipos, etcétera.
o Pago de deuda e intereses. Es el pago del interés que se genera cuando se
adquiere un préstamo que debe pagarse en cierto plazo, asi como el pago
correspondiente del capital mismo.
0 Otras salidas de financiamiento/inversion
e Saldo final de flujo de efectivo. Corresponde a la cantidad de efectivo que la
empresa tendra al final del periodo, consiste en el saldo inicial de efectivo, mas las
entradas de efectivo totales, menos las salidas de efectivo totales.
Estados financieros proyectados
Los estados financieros son resumenes de resultados de las diferentes
operaciones

econdémicas de la empresa, en un periodo determinado o en una fecha especifica
futura.

El objetivo de elaborar dichos estados es que el empresario visualice desde el
principio

hacia donde lo conducen todos los esfuerzos que realiza en el negocio, ademas
de

elaborar informacion que sirva para la toma de  decisiones.
Los estados financieros se proyectan a partir de otro estado financiero, que es el
flujo de
efectivo, que previamente ha sido calculado y, por tanto, ofrece informacion bésica
que

permite elaborar los dos estados clave para determinar la salud financiera futura

de la
empresa:

. Estado de resultados
o Balance general

El estado de resultados se define como el instrumento que utiliza la administracion
para informar las operaciones que se realizan en la empresa en un periodo
determinado;

de esta manera, la ganancia (utilidad) o pérdida de la empresa se obtiene al restar
los

gastos y/o pérdidas a los ingresos y/o ganancias. Es el principal procedimiento

para medir
la rentabilidad de una empresa.
El estado de resultados puede calcularse para cualquier tipo de empresa, lo que
cambia de

una a otra son las cuentas que se incluyen; basicamente, la diferencia en las
cuentas presentadas en el estado de resultados es que en las compafias



manufactureras y
comercializadoras se maneja el costo de la mercancia que se vendio, mientras

que en las
de servicios no.
Para una empresa de servicios
Ingresos. Representan los recursos que recibe el negocio por la venta de un
servicio o]
producto, ya sea en efectivo 0 a credito.
Para una empresa comercializadora

Ventas brutas. Es el nombre de la cuenta que se utiliza para registrar el total de la
venta
de una mercancia o producto, y la contabilizacion se realiza en la misma forma

que la
cuenta de ingresos por servicios.
Devolucién sobre ventas. Cuando las empresas venden, algunos clientes
devuelven parte
de los articulos comprados (por ejemplo, cuando se trata de mercancia dafiada),
por lo
que se utiliza una cuenta llamada devoluciones sobre ventas para conocer en
cualquier

momento la cantidad de productos regresados, cuyo importe se resta al total de
las transacciones.
Descuentos sobre ventas. Para alentar a los clientes a pagar sus cuentas, a
menudo se les

hace un descuento por pronto pago si éste se realiza dentro de un ndmero
determinado

de dias a partir de la fecha de la venta. Este descuento se resta al total de las
transacciones.

Para una empresa industrial
Ventas netas. Es la suma del total de ventas menos las devoluciones y
descuentos sobre
lo que se vendio.

Costo de ventas. Es lo que cuesta producir el articulo o servicio vendido a los
clientes. Se le resta a las ventas netas para determinar la utilidad bruta.
Compras de materia prima. Una empresa comercial compra articulos con el
propésito de revenderlos y una manufacturera con el propésito de procesarlos
para

venderlos con un valor agregado. El costo de la mercancia comprada se lleva a la
cuenta

de compras. Se le restan, al igual que a las ventas, las devoluciones que
realizamos de las
compras, o bien, los descuentos que fueron otorgados.

Mano de obra

Sueldos que se les pagan a personas directamente involucradas con el
proceso  de produccion, por  ejemplo, obreros u  operadores.



Gastos de fabricacion. Son los gastos que estan directamente involucrados en el
proceso de produccion, pero que no incluyen mano de obra directa, ni materia
prima; por
ejemplo, mantenimiento de las maquinas.
Utilidad bruta. Es el resultado de las ventas totales (incluidas la disminucién de
devoluciones y los descuentos sobre ventas) menos el costo de ventas. Se
obtiene antes
de rebajar todos los otros gastos del periodo.

Gastos de operacion
- Gastos por honorarios. Se realiza un pago por honorarios cuando alguna
persona

0 empresa presta algun servicio (fiscal, contable, etc.), para beneficio del negocio.
- Gasto por servicios publicos. Son los gastos que se generan por concepto de los
servicios basicos que se utilizan como: luz, agua, gas y teléfono, para el
funcionamiento del negocio.
- Gastos por nbmina. Son sueldos o salarios de las personas que laboran en la
empresa, las cuales no estan directamente relacionadas con la produccion, pero
son indispensables para el funcionamiento del negocio (secretarias, gerentes,
etc.).

Los sueldos pueden clasificarse en sueldos de ventas (vendedores) y de
administracion (por  ejemplo, el sueldo de los contadores).
- Gastos por materiales. Son basicamente de papeleria y todos los materiales
necesarios para la operacion de la empresa.
- Gastos por mantenimiento. Son gastos para mantenimiento o reparacion del
lugar de trabajo, de la planta, oficinas, etc., y de aquellos activos fijos (por ejemplo,
maquinaria) que reportaran un beneficio en el periodo.
- Gastos de publicidad y promocion. Se efectian con el objetivo de promocionar
a la empresa, de dar a conocer en el mercado un producto o servicio, 0 para
desarrollarlo o] mantener la preferencia del consumidor.
Otros ingresos 0 gastos
Esta cuenta es la suma de los siguientes gastos:

- Ingresos por interés. Es la cuenta para registrar el interés ganado en una
inversion (en un banco o en alguna otra institucion). No incluye ingresos
generados en el giro normal de las operaciones del negocio, como venta de
productos 0 prestacion de servicios.
- Gastos por interés. Es la cuenta para registrar los gastos generados por algin
préstamo o financiamiento que haya sido solicitado (en un banco o en alguna otra
institucion). No incluye gastos generados en el giro normal de las operaciones del
negocio, por ejemplo, gastos de materiales.
- ISR (Impuesto sobre la renta). Se representa en porcentaje y se calcula con base
en la utilidad, después de gastos de operacion y de otros ingresos y gastos
financieros (varia segun cada entidad federativa y ciclo fiscal).



- Utilidad neta. Es la diferencia entre los ingresos obtenidos por la empresa y
todos los gastos incurridos en la generacion de dichos ingresos; lo anterior implica
que los ingresos sean mayores que los gastos.
- Pérdida neta. Es el resultado de los ingresos obtenidos por el negocio, los cuales
son inferiores a sus gastos.

Balance general

El balance general presenta la situacion del negocio en un momento particular. Es
un
instrumento que muestra, a una fecha determinada, cuéles son los activos,

pasivos y
capital contable. Hace transparente su situacion financiera; es decir, qué tiene,
qué debe y
qué pago. El formato utilizado es igual para todas las empresas, lo que cambia
son las
cuentas que maneja. El balance es indispensable para ubicar la salud financiera
de la
empresa.

Las cuentas de balance se clasifican de acuerdo con su liquidez; es decir, segun
la rapidez
con que pueden convertirse en efectivo.
Es importante recalcar que las clasificaciones de la estructura contable, activo,
pasivo y

capital, forman la contabilidad béasica o la llamada ecuacion basica.



Inversiones

Para invertir con éxito durante toda la vida no es necesario un coeficiente
intelectual estratosférico, un conocimiento empresarial extraordinario ni
informacion privilegiada. Lo
gue hace falta es una infraestructura intelectual que permita adoptar decisiones y
la capacidad de evitar que las emociones deterioren esa infraestructura.

1. Establece una meta
Todo proyecto exitoso nace de un objetivo bien definido y de implantar los plazos
adecuados. A partir de ahi sera necesario recopilar toda la informacion y plasmarla
en un documento que conviertas en tu ruta de accion. El secreto es que ese

programa sea
minucioso, realista y optimizado.
2. Enlista necesidades

Aunque existen diferentes tipos de proyectos de inversion, todos coinciden en el
punto de elaborar una lista de lo que tu empresa requiere para comenzar su
actividad: financiaciones y gastos iniciales.
3. Realiza un presupuesto de inversiones
Analiza las caracteristicas que requiere tu negocio en cuanto a herramientas,
maquinaria, software o cualquier otro elemento. Lo ideal es que realices una
clasificacion de necesidades para la operacion diaria: recursos humanos,

inmobiliario, servicios, etc.
4. Valora y compara
Pide varios presupuestos para poder conocer el costo de los elementos que
comprarias
hoy si tuvieras que hacerlo. Valora el resto de los fondos empresariales que
supondria

su puesta en funcionamiento (en caso de que los haya).
5. Planifica las operaciones



Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo es el concentrado de la informacion sobresaliente de cada
una de las
areas del plan de negocios. Un buen resumen ejecutivo debe ser claro, conciso y
explicativo, no exceder de cinco paginas a doble espacio (el éptimo son tres), y
contener

los siguientes aspectos:
- Toda la informacion clave del plan.
- Los elementos que daran éxito al proyecto.
- La informacion principal de cada area analizada en el plan de negocios, que
permita

la evaluacion preliminar técnica, econémica y de marketing del proyecto.

El resumen ejecutivo debe elaborarse con una estructura facil de entender,
seleccionando

palabras clave y los elementos sobresalientes que lleven al inversionista potencial
a interesarse cada vez mas en el proyecto; se ubica al principio del plan de

negocios, a
manera de presentacion del documento completo. Un buen resumen es muestra
de un
buen plan de negocios y éste, a su vez, la pauta de un posible buen proyecto, por
tanto, es

indispensable dedicar el tiempo necesario para obtener un excelente resumen
ejecutivo, el cual sera la carta de presentacion del proyecto y del emprendedor
mismo.

Contenido del resumen ejecutivo

Como ya se indico, el resumen ejecutivo contiene los elementos principales (mas
importantes) del plan de negocios, por lo que su contenido se fundamenta
precisamente en las secciones que ya fueron sefialadas a lo largo de este libro,
pero sin hacer las divisiones correspondientes; esto es, presentando la informacion
en forma continua y sin
secciones.



Naturaleza del proyecto

Respecto a la naturaleza del proyecto, la informacion que se incluirhd en el

resumen es:
o Nombre de la empresa.
o Justificacion (concisa) y mision de la empresa.
o Ubicacion de la empresa.
o Ventajas competitivas.

e Descripcion de los productos y servicios de la empresa (concreta, no en detalle).

El mercado

La informacion de mercados que se incluirhA en el resumen es:

o Descripcién del mercado que atendera la empresa.
o Demanda potencial del producto 0 servicio.
o Conclusiones del estudio de mercado realizado.

e Resumen del plan de ventas.

sistema de produccién

En cuanto al sistema de produccion, la informacion que se incluird en el resumen
es:

o Proceso de produccion (simplificado y resumido).
o Caracteristicas generales de la tecnologia.
¢ Necesidades especiales de equipo, instalaciones, materia prima, mano de obra,
etcétera.



Organizacion

En lo que respecta a la organizacion, la informacion que se incorporara en el
resumen es:
o Organigrama de la empresa.
e Marco legal (régimen de constitucion, situacion accionaria, etcétera).

contabilidad y finanzas

Respecto a la contabilidad y finanzas de la empresa, la informacién que se

insertara en el
resumen es:
o Quién y como llevara a cabo el proceso contable.
o Capital inicial requerido.
o Resumen de los estados financieros.
¢ Resultados de la aplicacion de indicadores financieros (punto de equilibrio, TIR,
VPN, etc., con la interpretacion correspondiente).

¢ Plan de financiamiento para la empresa.

Plan de trabajo

En cuanto al plan de trabajo, fundamentalmente debera establecerse el tiempo
necesario para iniciar operaciones. Este dato se calcula tomando en cuenta todas
las actividades de
las diferentes areas que se requieren para iniciar operaciones (fecha de inicio y
finalizacién de la totalidad de ellas).



Modelo de negocio
Describe como una organizacion crea, captura y entrega valor, ya sea econémica
0 social,
al cliente. El término modelo de negocio abarca un amplio rango de actividades
que conforman aspectos clave de la empresa, tales como el propdsito de la
misma, estrategias,
infraestructura, bienes que ofrece, estructura organizacional, operaciones,
politicas, relacion con los clientes, esquemas de financiamiento y obtencion de
recursos, entre
otros.

1. Segmento del mercado: la empresa debe decidir a qué segmento de mercado le
interesa llegar.
2. Propuesta de valor: es la razon por la cual los consumidores prefieren a esa
empresa sobre las demas, es decir, es la forma en que la empresa resuelve un
problema o satisface una necesidad del cliente; por lo general son soluciones
innovadoras.

3. Canales de distribucion: se refieren a la forma en que la empresa hara llegar los
productos a sus consumidores.
4. Relacién con los consumidores: la empresa debe establecer el tipo de relacion
(personales o automatizadas) que desea con los segmentos de mercado que le
interesan.

5. Flujos de efectivo: es imprescindible que la empresa se cuestione hasta qué
precio

estaria dispuesta a pagar por su producto 0 servicio.
6. Recursos clave: son los recursos mas importantes para hacer trabajar el modelo
de negocio; incluye todos los tipos de recursos: fisicos, de informacion, técnicos,
humanos y financieros.
7. Actividades clave: describe las acciones mas importantes relacionadas con
todas

las areas de la empresa que debe realizar para hacer funcionar su modelo de
negocio.

8. Socios clave: es la red de proveedores y socios, implica crear alianzas
estratégicas

para optimizar el modelo de negocio, reducir el riesgo o0 adquirir recursos.
9. Estructura de costos: incluye todos los costos que se incurren tanto para poner
en

marcha el modelo de negocio, como para crear y entregar el valor ofertado en la
propuesta, asi como mantener las relaciones con el consumidor y generar
ingresos.



El modelo de negocio lo puede dar a conocer en tres formatos diferentes, el mas
sencillo

es en uno o dos parrafos; también lo puede redactar utilizando vifietas para cada
uno de
los nueve puntos que lo integran, o presentarlo en forma gréfica.



CONCLUCION

Realizar este trabajo me parecié muy importante ya que pude conocer mas del
tema de implantacion de modelo de negocio ya que es un tema de gran
importancia que nos servird a nosotros como contadores en el futuro o desde
ahora hay muchos de nosotros que nuestros propios familiares tienen su empresa
pequefia en mi caso mi familia tiene panaderia y esto es fundamental
implementarlo en una empresa por que conocemos la manera correcta de como
ofrecer nuestros servicios por que cuenta mucho la presentacion y sin ponerle
mucha importancia los clientes ven desde el logotipo el nombre de la empresa ya
que le da mucha presentacion y ellos ven que productos ofrecemos y cuales les
llama mas la atencion.

Ami punto de vista es un tema que debemos conocer todos los contadores y todas
las personas emprendedoras en sus negocios.
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