


PRESENTACIÓN DEL
MODELO DE NEGOCIO

Plan de trabajo

Marketing

Producción

Organización

Consiste 

Actividades 

De la misma manera, el área de producción abarca
una serie de actividades a realizar.

Al igual que en marketing, se trata de las actividades
que pudieron haber quedado pendientes o que
pudieran requerir complementación.

El área de organización abarca también una serie de
actividades a realizar:

En cumplir con los objetivos que se ha trazado y
preparar todo lo necesario para el inicio de
operaciones.

En asignar 

1. Desarrollar una investigación del mercado.

2.Elaborar un análisis de la competencia (o
complementarlo, si es necesario). 

3. Llevar a cabo el estudio de mercado.

4. Definir la publicidad de la empresa .

5. Diseñar etiquetas, anuncios, logotipo, eslogan,
nombre comercial, etc

6 . Definir el sistema de promoción .

7. Diseño del empaque del producto (si lo hay).

Diseñar el producto o servicio. 

Definir el proceso de producción. 

Determinar la ubicación de las instalaciones y su
distribución. 

Especificar los requerimientos de mano de obra y
Adquirir la tecnología necesaria. 

Identificar y seleccionar a los proveedores de
equipo, herramientas y materias prima.

Obtener el equipo y herramientas necesarias para
llevar a cabo el proceso de producción .

Establecer el proceso de compras y control de
inventarios de la empresa. 

Comprar la materia prima para la elaboración del
producto y/o la prestación del servicio.

Adquirir (comprar o rentar) las instalaciones
necesarias.

Acondicionar las instalaciones de la empresa (tanto
de producción como administrativas.

Reclutar y capacitar a la mano de obra necesaria. 

Diseñar el sistema de calidad de la empresa.

Definir las funciones de la empresa y el personal que
las llevará a cabo. 

Diseñar la estructura organizacional de la empresa.

Establecer los perfiles de cada puesto.

Elaborar los manuales operativos de cada área
funcional. 

Diseñar el proceso de reclutamiento, selección,
contratación e inducción del personal.

Definir el sistema de capacitación a seguir en la
empresa.

Elaborar los tabuladores y políticas de
administración de sueldos y salarios. 

Establecer el procedimiento de evaluación de
desempeño del personal. 

Diseñar y establecer los procedimientos de
relaciones laborales.

Tiempos 

Responsabilidades

Metas

Recursos a cada actividad de la empresa 

Número de clientes potenciales 

Consumo aparente

Demanda potencial

Si quedaron puntos pendientes que no se cubrieron
al realizarlo la primera vez 

Se desea complementar la muestra seleccionada
para la aplicación.

Contrar el servicio de diseño 

Generar los  materiales correspondientes para llevar
acabo el proceso de publicidad.

Contratar el servicio de diseño 

Generar los materiales correspondientes, así como
establecer los acuerdos necesarios para llevar
acabo este proceso.



PRESENTACIÓN DEL
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Costos y gastos 

Inversiones

Costos variables 

Costos fijos.

Capital social

Créditos (préstamos)

Entradas

Salidas

Proyección del flujo

Para una empresa de servicios 

Para una empresa industrial

Establece una meta

En lista necesidades

Realiza un presupuesto de inversiones

Valora y compara

Planifica las operaciones

Saldo inicial de la cuenta de flujo de efectivo

Entradas de operación. 

Salidas de operación. 

Flujo de efectivo de operación

Entradas de financiamiento e inversión. 

Salidas de financiamiento e inversión

Saldo final de flujo de efectivo. 

Ventas brutas. 

Devolución sobre ventas.

Descuentos sobre ventas. 

Ventas netas. 

Costo de ventas.

Compras de materia prima

Mano de obra.

Gastos de fabricación.

Utilidad bruta.

Todo proyecto exitoso nace de un objetivo bien
definido y de implantar los plazos adecuados.

El secreto es que ese programa sea
minucioso, realista y optimizado.

Financiaciones 

Gastos esenciales

Analiza las características que requiere tu negocio
en cuanto a herramientas,
maquinaria, software o cualquier otro elemento.

Lo ideal es que realices una
clasificación de necesidades para la operación diaria:
recursos humanos, inmobiliario, servicios, etc.

Pide varios presupuestos para poder conocer el
costo de los elementos que comprarías
hoy si tuvieras que hacerlo.

Valora el resto de los fondos empresariales que
supondríasu puesta en funcionamiento (en caso de
que los haya).

Una vez que tengas el listado de las necesidades,
actividades y los diversos presupuestos
de inversiones, es momento de crear un plan de
acción con fechas concretas.

Antes de comenzar tu empresa debes tener en
cuenta la importancia de analizar tu idea
de negocio y de planificar a detalle la información, en
cuanto a gastos, en un documento.

Cuentas por cobrar

Ventas de contado.

Cuentas por pagar

Compras de contado. 

subtema

Préstamo bancario

Aumento de capital

Adquisición de activos. 

Pago de deuda e intereses. 



Contenido del resumen ejecutivo

Nombre de la empresa. 

Justificación (concisa) y misión de la empresa. 

Ubicación de la empresa. 

Ventajas competitivas. 

Naturaleza del proyecto

Descripción de los productos y servicios de la
empresa (concreta, no en detalle).

Descripción del mercado que atenderá la empresa.

Demanda potencial del producto o servicio. 

Conclusiones del estudio de mercado realizado. 

El mercado

Resumen del plan de ventas.

Organigrama de la empresa.

organización
Marco legal (régimen de constitución, situación
accionaria, etcétera).

Quién y cómo llevará a cabo el proceso contable.

Capital inicial requerido. 

Resumen de los estados financieros. 

Resultados de la aplicación de indicadores
financieros (punto de equilibrio, TIR, 
VPN, etc., con la interpretación correspondiente). 

contabilidad y finanzas

Plan de financiamiento para la empresa.

Contenido del resumen ejecutivo

Proceso de producción (simplificado y resumido). 

Sistema de producción Características generales de la tecnología

Necesidades especiales de equipo, instalaciones,
materia prima, mano de obra, etc.

Modelo de negocio

1. Segmento del mercado: 
 la empresa debe decidir a qué segmento de
mercado le interesa llegar. 

Es la razón por la cual los consumidores prefieren a
esa empresa sobre las demos.

Es la forma el la que la empresa resuelve un
problema o satisfacer una necesidad del cliente

2. Propuesta de valor: 

Se refieren a la forma en que la empresa hará llegar
los productos asusconsumidores.

3. Canales de distribución: 

Personales 

Automatizadas.

La empresadebe estableces el tipo de relación que
desean con los segmentos de mercado que le
interesan 

4. Relación con los consumidores: 

Es impresindible que la empresa secuestro e hasta
que precio estaría dispuesta a pagar por su producto
o servicio.

5. Flujos de efectivo:

Son los recursos más importantes para hacer
trabajar el modelo de negocio. 

Físicos.

De información 

Técnicos 

Humanos

Incluye los tipos de recursos:

Financieron 

6. Recursos clave: 

Describe las acciones más importantes con todas las
áreas de la empresa que debe realizar para hacer
funcionar su modelo de negocio.

7. Actividades clave: 

Es la red de proveedores y socias, implica crear
alianzas estrategias para optimizar el modelo de
negocio , reducir el riesgo o adquirir recursos.

8. Socios clave: 

Incluye todos los costos que se incurren tanto para
poner en marcha el modelo de negocio ,como para
crear y entregar el valor ofertado en la propuesta así
como mantener las relaciones con el consumidor y
generar ingresos.

9. Estructura de costo:


