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ELABORACIÓN Y 
DESARROLLO DEL 

PLAN DE NEGOCIOS 
unidad 2

Descripción de le empresa

Ya sea que la empresa esté en marcha o no, 
todo plan de negocios tiene un origen y 

parte de una motivación personal o grupal. 
la descripción de la empresa, el cual deberá 
incluir una breve información sobre cada 

uno de los párrafos que se muestran a 
continuación: 

Historia de la empresa 

Aquí debes responder a las siguientes 
preguntas: ¿Cuándo se fundó la empresa? 

¿Quién la
fundó? ¿Cuál fue la razón o motivaciones 

para fundarla? ¿Cuál es el giro de la 
empresa y

cómo ha evolucionado hasta la fecha? ¿Qué 
productos vende y a quiénes?

Información económica y financiera 

Es indispensable presentar los 
estados financieros de los 

últimos dos o tres años, que
permitan conocer la situación 
económica y financiera de la 

compañía en términos de
liquidez, rentabilidad, 

solvencia y gestión financiera.

Análisis de la industria 

¿Cómo se encuentra el sector o 
industria en el que trabaja 

empresario? ¿La industria está
creciendo, está madurando o está en 

declinación? ¿Qué variables 
económicas, sociales,

tecnológicas, políticas o legales,etc.

Productos y servicios ofrecidos

¿Cuáles son los atributos y 
características 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?, etc.

Equipo empresarial y gerencial

Para un potencial inversionista 
es indispensable conocer 

quiénes serían sus “socios”. 

Misión

La misión es 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. 

Tiene que inspirar, tiene que ser 
corta y concisa, y por

último, tiene que ser fácil de 
entender. 

 Visión

Es la capacidad de ver más allá, 
en tiempo y espacio, y por 

encima de los demás, 

Inspirar, motivar, integrar o 
mover a la gente para que actúe 

y haga cumplir la razón de
ser (Misión) de la Institución.

Factores claves de éxito

La actitud de los empleados impulsa el 
crecimiento y al cambio

Un factor clave para el éxito 
empresarial es un personal
motivado y comprometido. 

Marca global

Es importante
para tu futuro y es una 

medida de tu éxito.

Uso de la tecnología

Tiene la mejor 
oportunidad 

de superar a la
competencia. 

Factores de éxito 
financiero

Son una medida clave del 
éxito junto con

el flujo de caja positivo, 
una carga de deudas 

manejable y un impulso 
hacia la eficiencia, etc.

Comercialización

Tienen diferentes mensajes 
dirigidos a la misma 
audiencia y al mismo

tiempo que confunden las 
perspectivas actuales y 

potenciales. 

Análisis FODA

Es un esquema en el que tienes como punto 
central lo que quieres conseguir y en cuatro
ejes básicos los factores que lo rodean para 

obtenerlo. 

Amenazas

Lo que amenaza la supervivencia 
de la industria o empresa que se

encuentran externamente.

Debilidades

Lo que es perjudicial o 
factores desfavorables para 

la ejecución del objetivo.

Fortalezas

 Los atributos o destrezas 
que una industria o empresa 

contiene para alcanzar
los objetivos.

Oportunidades

Las condiciones externas, 
lo que está a la vista por 

todos o la popularidad
y competitividad que 
tenga la industria u 

organización útiles para 
alcanzar el objetivo.

Mercadotecnia e imagen

Trata de satisfacer necesidades y 
deseos e identifica, crea,

desarrolla y sirve a la demanda. 

Es aconsejable precisar qué se 
entiende por

necesidad, deseo y demanda.

Actúa fundamentalmente 
sobre la demanda. 

Investigación de mercados

Tiene cuatro fases fundamentales de la 
investigación comercial que se muestran a 

continuación:

1. Definir el problema a investigar

3. Especificación de la hipótesis

5. Obtención de la información

2. Definir el tipo de investigación

4. Clasificación de las variables

6. Análisis e interpretación y 
presentación de los resultados

Análisis de mercado

Identifica al consumidor respecto a su 
sexo, edad, poder de compra, nivel

académico, etc.

Elementos básico

1) Consumidor 2) Oferta 3) Demanda

Tipos de mercados

Mercado potencial

Está compuesto por todas aquellas 
personas e instituciones que

tienen o pueden llegar a tener la 
necesidad que satisface el 

producto en cuestión. 

Es posible que parte de este 
mercado satisfaga su 

necesidad, comprando a la 
competencia,

pero eso no quiere decir que 
en algún 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.

Este mercado agrupa a 
cinco grupos de mercados:

Primario

Son los usuarios o 
consumidores directos

Vertical

Es aquel en el que un grupo 
de industrias se asocian para 

fabricar un producto

Secundario

Son los usuarios o 
consumidores que no son 
los directos compradores

Fragmentado

Es el segmento de mercado que se 
identifica por características similares

y se aísla para su atención casi 
personalizada.

Horizontal

Es en el que una amplia 
variedad de industrias 

usan un producto

Precio

puede ser considerado como el 
punto en el que se iguala el

valor monetario de un producto.

Marco legal

Regula los límites dentro de 
los cuales deben moverse los 

precios a pagar por los
productos ofrecidos por la 

empresa. 

Mercado y competencia

En las economías de 
mercado se da una 

situación de libertad de
precios, la actuación de 

la competencia 
condiciona en buena 
medida las decisiones 

sobre
fijación de precios. 

Políticas

Cuando se trata de fijar el precio a 
un producto, pueden emplearse 

básicamente tres
métodos, que están en función de:

a) Los costo b) La competencia

Métodos

Basados en costos

 Basados en la competencia

Basados en el mercado o la demanda

c) El mercado o 
la demanda.

Publicidad y promoción

Publicidad

Es una forma de comunicación que 
la mercadotecnia utiliza como
instrumento de promoción. 

Venta personal,
relaciones públicas y 
promoción de ventas.

Es toda transmisión de
información impersonal y 
remunerada, efectuada a 

través de un medio de 
comunicación.

Promoción

Está integrada por aquellas actividades
diferentes de la venta personal, la 

publicidad y la propaganda. 

Estimula el deseo de compra
en los consumidores, la 

efectividad de los comerciantes 
mediante exhibidores,

demostraciones y diversos 
esfuerzos no repetitivos.
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