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Elaboracion y desarrollo del plan
de negocios
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DESCRIPCION DE LA EMPRESA I =
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El plan de negocios tiene origen motivaciéon g ' | ; '
personal o grupal incorporado por historia, idea, I )

motivo de creacién su desarrollo y evaluacion I ' ' v
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® @ PRODUCTO @ | DESCRIPCION GENERAL DEL
O SERVICIO
m\ 01\ ————————— NEGOCIO
! z 2 IEI negocio se describe por la naturaleza y proposito de
‘ b la empresa. incluyendo; mision, propuesta, descripcion
® @
\ i 3 ) I y servicio. Incluyendo dados secciones: concepto de
Productos Servicios H N negocio y producto y/o servicio
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Es lo que la empresa aspira a hacer, teniendo un buen

plan de negocio que este dentro del mercado, realista,l ~ "
directo y podero. (( Visién | e
|* Themnpo:
VISION

Estrategias que permiten cumplir las dos funciones;
establecido el marco de referencia y planificacién de
estrategias

L OBJETIVO -I——————————————-
- | OBJETIVOS GENERALES DE LA
1aY ..
TN - EMPRESA
- & | :
S “‘ _ M _:‘.' =7 _a Lo que se pretende lograr con metas establecidas, en
part =0 w) I como resolver las necesidades o problemas de la
En d |
-
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FACTORES CLAVES DE EXITO =3 ==
Actitud de empleados a impulsar crecimiento y I T 1 - W ]
cambio, uso de la tecnologia, factores de éxito I S '-_'f_‘ﬁi_;l,{.;,__;f-;_.;_ W‘ i F
financiero, marca global, comercializacion. Son BN o .. D S q
Ialgunos de los factores que las empresas utilizan para I - = -
obtener sus ganancias. I izt
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& Es un esquema en el que tienes como punto
: e, I central lo que quieres conseguir y en cuatro

6 ejes basicos los factores que lo rodean para I
- S A g I obtenerlo los cuales son: Fortalezas, I
I " oo Debilidades, Oportunidades, Amenazas I
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MERCADOTECNIA E IMAGEN | .. & ¢

Forma de pensar y filosofia de a = >
direccion, trata de satisfacer (&_ ﬁ g l
necesidades, deseos y demanda. Al ﬂ#!_) ,
Todo de acuerdo a los factores S i

étnicos y culturales.
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| INVESTIGACION DE MERCADOS

g .-EE I Es agrupado por disefio de investigacion, obtencion
e H- IR I de informacion, tratamiento y analisis de datos,
!:L"-* ﬂ ’ I agrupado por cuatro fases: definir el problema de
@, — | - i
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investigacion, definir tipo de investigacion,
especificacion de la hipétesis y clasificacion
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ANAL!SIS DE MERCAD I El analisis de mercado

El primer elemento es un mercado, que sera el lugar en el ¥ . ;| i de mereado dari sustento a L
Aot . mercadotecnia y su preocupaciin estard
que se desarrollen otros tres elementos basicos, que son; | T er qué quiere ¢l mereado
Consumidor, Oferta y la Demanda. El segundo elemento [ como louierey s s ciprest st en
es el precio.El tercer elemento es la competencia, Con g * Poranto, el estudio de mercado es un proces > o W )
. , , . ., I sistematico y objetive que permite captar l: - Iyy
base en ellos se analizara qué ocurre o qué ocurrio informacion necesaria para disefiar lis . :
q estrategias de negocio v evaluar el proyecto.
cuando bajaronlas ventas o B R o
I cuando se elevaron rebasando las ventas pronosticadas. j
A
r I I

MERCADO POTENCIAL

en el future. Incluye a todas las personas gue
hoy no le estdn comprando a la empresa, pero =

que potencialmente podrian convertirse en = o
clientes, —— . 2/
-
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I El mercado potencial esta compuesto por
I todas aquellas personas e instituciones que
I tienen o pueden llegar a tener la necesidad

que satisface el producto en cuestion.




Posicionamiento
en el Mercado

Determinar
Mercado Meta

Segmentacion de
Mercado

* Dividir + Evaluar + Distincién ante la
* Agrupar = Seleccionar competencia
* Posibles Ventajas

¢QUE ES EL PRECIO?

— El precio es el valor monetario asignade &
un producto o senadio.

w Es o monto esth
T dispuesto 3 waec::hu otom;vgraign_
i i verse

mdmﬁmvﬂ an o
lugar y el momento lawmpla.wn
Bl precio es un aspecto importante en las

k‘ mempwm

£ L,k [
MWmmMoo
r—_—_—_—_—_—_—

| POLITICAS DE PRECIO

Cuando se trata de fijar el precio a un producto,
Ipueden emplearse basicamente tres métodos, que
estan en funcion de:

I a) Los costos.

I b) La competencia.

I c) El mercado o la demanda.
L

Tipos de astrategias
de desarrollo de mercado

Estrateglas de crecimiento intensive: 5o
implementan cuando lodavia no se agotan

ls apanunidedss. del producte en: un Elementos para formular una estrategia
de introduccidn al mercado

mercado an particular.

@ estrategias de crecimiento integrative: \
involucian posicionalse como dominante
antre  proveedores,  distribuidores o
competidones,

P Estrateglas de crecimiento diversificado:
son ideales para empresas gue todavie
tignen un rango limitado de desarmollo de
mrcadn,

% Estrateglas de liderazgo de mercade: son
aquellss qus puade Crear uns amprasa
cuando  sus  productos son |0 mas
populares y tiene un nivel alle de eficacia
compatitive.

"Elrriwulu de reto  de mercado:
corespenden a las empresas que no son
lideras y desean «Alacar- & lag que
dominan su indusinia.

PUBLICIDAD Y PROMOCION |

La publicidad es una forma de comunicacion que la I i
mercadotecnia utiliza como instrumento de
promocion.

La promocién 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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