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Un proyecto de un emprendedor,
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¢COMO ELEGIR EL NOMBRE | DESCRIPCION DE LA EMPRESA
DI EMPRESA? : PLAN DE NEGOCIO | -‘ '$ Contiene la informacion basica del contexto y el

concepto del negocio. Debe explicar qué es la

= : . . . . La Iocallzacién geografica de la
Descriptivo: La denominacién, por si misma, debe reflejar el giro - Un plan de negocios es un documento escrito que contiene la idea bdsica y central del ] empresa y qué hace. Debe incluir la historia sobre ’ N on una defeiininada

de la empresa y/o sus caracteristicas distintivas de especializacion negocio; esta tiene que ser expuesta de modo concreto y debe, ademds, evaluar todos como llego al punto o pOSiCiC')n en que se encuentra ad, munICIplo, zona o reglén
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descripcion y andlisis de sus perspectivas empresariales.

nuevo (que no exista ya en el mercado); aplica para simbolos, g o e :
e ; ; Esta seccion debera dividirse en dos, la primera

G Atractivo: Debe ser llamativo y facil de recordar; visible, esto es, debera contener la informacion sobre la empresay la

G Original: La ley establece que el nombre de una empresa debe ser

El plan debe incluir lo siguiente:
» El producto M
» El mercado : F — S
» La ubicacién —_— 268 Uq9 |9 IUOLJICION 20
+ Los lineas de accian y ejecucion de las ideas
+ Presupuestos financieros que indiquen con precision las cantidades necesarins
para empezar a operar el negocio

que esté bien identificado en el lenguaje verbal comun, para segunda la informacion sobre el producto.
facilitar su aceptaaon y memorizacion
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Slgnlﬁfatlvo: Ql{e se pusda asociar "con fqrmas o.S|g.n|ﬁcados + Lo visin y mision de lo empresa ¢
positivos; por ejemplo, “Excellence’, reflejan su significado:
excelencia, lo cual se asocia con cosas muy bien hechas § e mmnualhe“‘““
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Definir el piblico objetivo —

Propuesta de valor

Agradable: Que sea de buen gusto; que no implique dobles
sentidos o términos vulgares, ya que esto provoca rechazo en el
consumidor, aun cuando en un principio pudiera parecer gracioso
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M iSién e Tiempo presente
Misidn, Vision y Valores . sy

de una Empresa

4P° S MARK

MARKETING MIX, ES UNA HERRAMIENTA QUE TIENE SU ORIGEN EN LAS INICIALES
DE LAS 4 PALABRAS QUE DEFINEN CADA UNO DE LAS FASES. APOYANDO A
CONTESTAR ALGUNAS PREGUNTAS Y ASi DEFINIR LOS OBJETIVOS DEL NEGOCIO

| —
Y EL PLAN DE MERCADEO. 2 ¢ Determinalo que la

° o s empresa quiere

VISIOI‘I llegar a ser

e Tiempo futuro

seremos

ES DEFINIR EL PRODUCTO O SERVICIO, QUE SE DESEA OFRECER EN EL MERCADO, EN LA r_-

Y PRODUCTOS CUAL SE _DEBE TOMAR EN CUENTA LA MARCA, COLORES, DISENO, EMPAQUE, -

CTERISTICAS, EL VALOR AGREGADO, LA GARANTIA Y LAS POLITICAS DE LA
EMPRESA.

EL ESTUDIO DE PRECIO ES UNA DE LAS PRACTICAS PRIMARIAS, NECESARIAS PARA

PRECIO EVALUAR EL RANGO DE VALOR QUE PUEDE TENER UN PRODUCTO O SERVICIO SIMILAR
O IGUAL DE LO QUE OFRECE LA MARCA. PARA ESTO SE DEBE TOMAR EN CUENTA LA
ESTRUCTURA DE COSTO Y LA PERCEPCION DEL MERCADO

ANALIZAR Y DEFINIR EL COMPENDIO DE ESTRATEGIAS QUE SE USARAN PARA
PRO MOC|0N INCENTIVAR Y ATRAER A LOS CLIENTES POTENCIALES A ADQUIRIR LOS SERVICIOS O
PRODUCTOS.

VALORES

- DEFINE LOS CANALES DE DISTRIBUCION, ESTO DEPENDE MUCHO DE LA NATURALEZA @ ﬂgaﬂd
PLAZA DEL PRODUCTO O SERVICIO OFRECIDO, ESTO PUEDE SER A TRAVES DE LA VENTA
DIRECTA, EN UN LOCAL O POR INTERNET.
Son los propdsitos éticos, creencias o
cualidades mediante los cuales que la
cultura de nuestra empresa se asienta.
ANO 1990. LAUTERBORN TF .
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. LAUTERBOR! mu.l us MODIFICACIONES N::mus PERO SIN CAMBIAR LA ESENCIA DE LAS 4P'S Y ASI - '
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PARA LA CREACION DEL PRODUCTO 0 SERVICIO QUE NQES'IRO CuENI'E DESEA. ES °

{
Z'CLIENTE"‘ " NECESARIO PODER COLOCARSE EN SU: :
s ) EMPATICOS PARA ELLO EXISTE UNA HERRAMIENTA FACIL DE USAR Y ES EL EMPATHY '
: MAP O MAPA DE EMPATIA. :

Objetivos generales y/o particulares:

EL COSTO ES UN FACTOR IMPORTANTE DONDE EL CLIENTE PUEDE DECIDIR S| ADQUIRIR *
' *COSTO O NO EL PRODUCTO, POR SUPUESTO NO HAY UNA FORMULA ESTANDAR PARA -
ESTABLECER EL COSTO DEL PRODUCTO DEL LADO DEL CLIENTE, PERO DEPENDE MUCHO *

(" Deben ser claros.
€ Deben ser medibles

: . Objetivos
C Deben ser realizables y r ea/es-\—

DE LA CANTIDAD A INVERTIR Y EL PODER ADQUISITIVO DEL PUBLICO OBJETIVO DE LA - C —

MARCA.
\ - LA commmqéu Y CONVERSACION, ES EL PRINCIPAL COMBUSTIBLE -
COMUNICACION DEL MARKETING DIGITAL Y ASi GANAMOS LA CONFIANZA DE NUESTROS CLIENTES. -
POR SUPUESTO, SIEMPRE DEBEMOS PENSAR EN NG INVADIR EL ESPACIO DE LOS -
CONSUMIDORES :
EN LA ACTUALIDAD ES NECESARIO HACER LA VIDA MAS FACIL, SIMPLE Y RAPIDA ALOS
i CONVEN IENCIA - - CONSUMIDORES; PARA OBTENER UNA REPUESTA Y AS| CONCRETAR UNA COMPRA SIN.
: COMPLICACIONES. :
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