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ELABORACION Y

DESARROLLO DEL PLAN
DE NEGOCIO

Todo plan de negocio tiene un origen y parte de una motivacién personal
o grupal, se realiza para una empresa que ya esta funcionando , la cual
se necesita de la descripcién de la empresa.

am it

La descripcidn del negocio describe la naturaleza y el propésito de la empresa e incluye la
misién, objetivos, propuestas de valor y la descripcidn de los productos y servicios. El
propdsito de la descripcion del negocio es el de explicar de manera objetiva y el de
justificar su idea de negocio de una manera positiva y entusiasta. .

La misién debe ofrecer una idea de lo que el negocio
aspira a ser, debe ser lo suficientemente general para no
dejar fuera el mercado meta, tiene que ser realista,
directo y poderoso La mision tiene que inspirar, tiene que
ser corta y concisa y por ultimo, tiene que ser fécil de

entender.

La vision es la capacidad de ver mas alla, en tiempo y

-
espacio y por encima de los demas, significa visualizar, ver ,

con los ojos de la imaginacién, en términos del resultado
final que se pretende alcanzar, permite cumplir dos :
funciones vitales: Establecer el marco de la referencia para. =&
definir y formalizar la misién, misma que establece el criterio
rector de la planeacién estrategica

Lo objetivos establecen el
icuando ?, idonde?, ;Quien?, etc, es decir los objetivos
establecen claramente como se van a resolver las
necesidades o problemas de la empresa, son facilmente
medibles ya que tienen indicadores de accién sobre una
actividad que puede ser logradadentro del tiempo que se

establezca.
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* La actitud de los empleados

impulsa el crecimiento y al —
cambio. ( —— |
e Uso de la tecnologia !
e Factores de éxito findnciero o i
* Marca global i
o Comercializacén
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< Fortalera ! basicos los factores que rodean para obtenerlo
(FORTALEZAS,OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y
o AMENAZAS). Usualmente, es usado en una planilla
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Se trata de una forma de pensar, una filosofia de
direccidn , sobre como debe entenderse la
relacion del intercambio de los productos de una
! organizacion con el mercado. La mercadotecnia
trata de satisfacer necesidades y deseos e
identifica, crea, desarrolla y sirve a la demanda

La realizacién de una investigacion en mercadotecnia supone a llevar
a cabo una serie de fases secuenciales que pueden agruparse en las
cuatro siguientes: el disefio de la investigacion, la obtenciéon de la

informacidn, el tratamiento y el andlisis de datos y la interpretacién

de los resultados y presentacion de conclusiones

/NN
ELEMENTOS BASICOS | = .
o CONSUMIDOR: Persona con necesidades de satisfacer A 'i‘...

e OFERTA: La cantidad de un satisfactor que los fabricantes estan dispuestos a llevar

al mercado de acuerdo con los precios vigentes, la capcidad de la planta y la
estructura econdmica de su produccién.

e DEMANDA: Es la cuantificacién de las necesidades o deseos de aadquirir
determinado satisfactor, unidad a la capacidad de compra del consumidor. Es
entonces, una necesidad apoyada en el poder de compra

El mercado potencial esta compuesto por todas
aquellas personas e instituciones que tienen o pueden
llegar a tener la necesidad que satisface el producto
en cuestion, Es posible que parte de este mercado

satisfaga su necesidad, comprando a la competencia,
pero eso no quiere decir que en algun momento llegue
a cambiar y comprar otra marca .

Son todos lo 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: este mercado agrupa a cinco grupos de
mercados. ( PRIMARIO , SECUNDARIO
JHORIZONTAL,VERTICAL, FRAGMENTADOQ)

PRECI0O ™"

EL precio puede ser considerado como
el 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 el
comprador en definitiva, es el valor que
da el cambio de la utilidad que recibe

Cuando se trata de fijar el precio a un
producto, pueden emplearse bdsicamente
tres métodos, que estdn en funcién de:

e LOS COSTOS
o LA COMPETENCIA
e EL MERCADO O LA DEMANDA
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EL ciclo de vida del producto se inicia con la
fase de introduccion, en la que empieza a
distribuirse el producto por primera vez y ya
esta disponible para su compra. Las ventas se
inician y crecen muy lentamente. las utilidades

son inexistentes encasi toda la fase.

La publicidad es una forma de comunicacion

que la mercadotecnia utiliza como instrumento

o3 de promocidn. Puede definirse por un conjunto
Gtrat) - Voo

1,000

de caracteristicas que asu vez , la diferencian
de los restantes instrumentos promocionales,
venta personal , relaciones publicas y
promocién de ventas.

La publicidad es un tipo de comunicacion
comercial para la presentacion, promocion y
divulgacion de productos o servicios. Es una

rama de la mercadotecnia.

Promocidn es la accién de promocionar algo o a OFERTA,

alguien. Tiene como objetivo promover y divulgar PROMOCION

productos, servicios, bienes o ideas, para dar a
conocer y persuadir al publico de realizar un acto de %

consumo.

La promocién es llevada a cabo por los promotores,

que son individuos encargados de promover CANTIDADES LIMITADAS

productos y/o servicios a través de la interaccion
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