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GENERALIDADES DE
LA EMPRESA

PROPUESTA DE VALOR AL CLIENTE
DEMOSTRAR CLARAMENTE QUE
NECESIDAD DEL CLIENTE CUBRIRA Y COMO
LO HARA

MERCADO POTENCIAL

UN NEGOCIO PROMETEDOR MUESTRA QUE
TAN GRANDE ES Y SERA EL MERCADO
PARA EL PRODUCTO O SERIVICIO A
OFRECER

GRADO DE INNOVACION
DESARROLLAR ALGO NUEVO O
CAPITALIZAR LO YA EXISTENTE

VIABILIDAD

POSIBILIDAD DE RESOLVER LOS
PRINCIPALES RETOS DEL CONCEPTO DE
NEGOCIO Y ESPECIFICAR LOS FACTORES
QUE PODRIAN NO HACERLO FACTIBLE

RENTABILIDAD
INDICA SIBEL NEGOCIO ES CAPAZ DE
GENERAR GANANCIAS A LARGO PLAZO

RUBROS

INDUSTRIA
(MINERIA, MANUFACTURA, ELECTRICIDAD
Y AGUA Y CONSTRUCCION

COMERCIO
COMPRA'Y VENTA

SERVICIOS

(FINANCIEROS Y DE ALQUILER, SERVICIOS
COMUNALES Y SOCIALES, HOTELES,
RESTAURANTES Y PROFESIONALES)

FACTORES DE EXITO DE UNA
EMPRESA COMPETITIVA

ACERCAMIENTO A LA ESTRATEGIA
PROSPERIDAD EN EL CAOS

PROCESO DE DIRECCION ESTRATEGICA
DIVISION DE MACROENTORNO Y
MICROENTORNO

ANALISIS DEL ENTORNO
FACTORES POLITICOS, ECONOMICOS,
SOCIALES Y TECNOLOGICOS

ANALISIS INTERNO

CONJUNTO DE ACTIVIDADES A REALIZAR
PARA PODER SATISFACER LAS
NECESIDADES DE LOS CLIENTES CON LOS
PRODUCTOS Y SERVICIOS
COMPROMETIDOS

XMind | Modo de prueba

MODELOS DE PLAN DE NEGOCIOS

PLAN DE NEGOCIOS LEAN (AGIL) PARA
GESTIONAR ESTRATEGIAS, FECHAS DE
ENTREGA, ACTIVIDADES O INCLUSO LA
TESORERIA

PLAN DE NEGOCIOS ESTANDAR
DOCUMENTO MUY EXTENSO, SE ESPERA
QUE CUBRA LAS NECESIDADES DE UN PLAN
DE NEGOCIO PUNTUAL, SE PUEDE
PRESENTAR A UN BANCO, INVERSORES,
VENDEDOR, ALIADO, SOCIO O EMPLEADOS

PLAN DE NEGOCIOS ONE-PAGE

UNA UNICA PAGINA QUE INCLUYE SOLO
TITULARES QUE SE USAN PARA OFRECER
UNA VISION RAPIDA DEL NEGOCIO

PLAN DE VIABILIDAD

CUANDO SE TIENE QUE VALIDAR UNA
NUEVA TECNOLOGIA, PRODUCTO O
MERCADO

PLAN INTERNO
REFLEJAN LAS NECESIDADES DE LOS
MIEMBROS DE LA EMPRESA



ELABORACION

Y DESARROLLO

DEL PLAN DE
NEGOCIOS
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[ EMPRESA ]
|

[
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DESCRIPCION DE LA EMPRESA

como nacio la idea, desde cuando existe, qué
motivo su creacion, y los hechos mas
importantes que hayan transcurrido
durante su desarrollo y evolucion

ANALIS DE LA INDUSTRIA

¢Como se encuentra el sector o industria en
el que trabaja empresario? ;La industria
esta creciendo, estd madurando o estd en
declinacién?

HISTORIA DE LA EMPRESA

¢Cuando se fundd la empresa? ;Quién la
fundé? ¢Cudl fue la razén o motivaciones
para fundarla? ;Cual es el giro de la
empresa y

como ha evolucionado hasta la fecha? ;Qué
productos vende y a quiénes?

PRODUCTOS O SERVICIOS OFRECIDOS
¢Cudles son los atributos y caracteristicas
distintivas de dichos productos o servicios?
¢Quiénes son sus clientes y por qué la actual
propuesta de valor es relevante para ellos?
¢Quiénes son los competidores y sus
principales proveedores?

INFORMACION ECONOMICA Y FINANCIERA

Es indispensable presentar los estados

financieros de los ultimos dos o tres afos,

que permitan conocer la situacion

economica y financiera de la compafiia en

términos de liquidez, rentabilidad,
solvencia y gestion financiera.

EQUIPO EMPRESARIAL Y GERENCIAL
Para un potencial inversionista es
indispensable conocer quiénes serian sus
“socios”. Por lo tanto, en este apartado
esperan la respuesta a las siguientes
preguntas: ;Quiénes son los accionistas de
las empresas? ;Qué porcentaje del total de
acciones tiene cada uno de los accionistas?
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[10 que el negocio aspira a ser ]—[MISION ]—~

capacidad de ver mds alla, en tiempo y
espacio

[ coémo se van a resolver las necesidades

o problemas de la empresa

VISION

[ ANALISIS

FODA ]

[
[FORTALEZAS ]

[
[OPORTUNIDADES ]

1

[DEBILIDADES ]

' AMENAZAS '

|

capacidades especiales y recursos con que

cuenta la empresa

I

de la empresa

factores positivos y favorables en el entorno ] [

factores que provocan posiciéon
desfavorable frente a la competencia

la estabilidad de la organizaciéon

] [situaciones del entorno que atentan contra

|

]—[OB]ETIVOS GENERALES DE LA EMPRESA]—‘

V

DESCRIPCION GENERAL DEL
NEGOCIO

describe la naturaleza 'y
propasito de la empresa

.
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r-[ACTITUD DE LOS EMPLEADOS ]—[impulsa crecimiento y cambio ]

r‘[USO DELA TECNOLOGIAHoportunidad de superar a la competencia]

[ FACTORES CLAVE DE EXITO ]—

r—[FACTORES DE EXITO FINANCIERO carga de deudas manejable y un impulso
hacia la eficiencia

|

“-[MARCA GLOBAL ]—[

abrir nuevos mercados con mas facilidad
que nunca

“-[COMERCIALIZACION ]—[supervisar cuidadosamente su mensaje ]

[ MERCADOTECNIA E IMAGEN ]

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

\. J

INVESTIGACION DE MERCADOS
el disefio de la
investigacion, la obtencion de la
informacion, el tratamiento y andlisis de los
datos y la
interpretacion de los resultados y

presentacion de conclusiones
.

DEFINIR EL PROBLEMA A INVESTIGAR
La identificacion del
problema incluye la especificacién de los
objetivos de la investigacion.

DEFINIR EL TIPO DE INVESTIGACION

La identificacién del

problema incluye la especificacion de los
objetivos de la investigacion.

ESPECIFICACION DE LA HIPOTESIS
Las hipotesis ponen de manifiesto lo que se
estd buscando y anticipan las respuestas
posibles a las cuestiones planteadas en la
investigacion.

\. J

CLASIFICACION DE LAS VARIABLES

a) Comportamientos: presentes, pasados o
intenciones

b) Atributos: caracteristicas demograficas (
edad, género, etc.), socioecondémicas (
ingresos,

ocupacion, etc.) y psicograficas (
personalidad y estilos de vida).

¢) Actitudes/opiniones: creencias,
valoraciones, preferencias, etc. Las
opiniones son una

expresion verbal de las actitudes. Por
ejemplo, la opinidn sobre la calidad de un
producto,

la valoracion de los mensajes publicitarios,
la imagen de los canales de distribucion, etc.
d) Motivaciones o necesidades. Por ejemplo,
nuevas modalidades de prevision y ahorro,
servicio telefonico por radio, residencias
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[ 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 reunidn a la hora fijada.

ELEMENTOS BASICOS

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 economica de su
produccidén. 3) Demanda. Es la
cuantificacion de las necesidades o deseos
de adquirir determinado satisfactor, unida
a la capacidad de compra del consumidor.
Es, entonces, una necesidad apoyada en el

poder de compra.

.

V

MERCADO POTENCIAL

aquellas personas e instituciones que tienen
0 pueden llegar a tener la necesidad que
satisface el producto en cuestion

MERCADO META

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

.
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PRECIO

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.

para los adultos mayores, etc

OBTENCION DE LA INFORMACION

Si los datos ya estan disponibles, es decir,
existen estadisticas o datos obtenidos en
estudios anteriores que sirven para el
proposito de la investigacion a realizar, se
trata entonces de datos secundarios

ANALISIS E INTERPRETACION Y
PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

La ultima fase del proceso de investigacion
la constituye la interpretacion de los
resultados obtenidos, tanto a partir de las
tabulaciones como de las técnicas de
analisis multivariable utilizadas.

.

POLITICAS DE PRECIO

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




