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Plan de Negocio

“El Plan de Negocio es, como el mapa
para un viajero, para llegar con éxito a la
meta de todo emprendimiento”
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¢.,Por qué prepararlo?

v Comprender el emprendimiento
v Dirigir el emprendimiento
v Conocer y superar a la competencia
v Acceder a financiamiento
v Alcanzar alianzas estratéegicas
v Definir y motivar el equipo
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Contenido

Resumen Ejecutivo

Etapa actual y desarrollo futuro

Equipo y organizacion

Mercado

Productos y Servicios

Estrategia de comercializacion
Operaciones, produccion y logistica
Activos productivos

Estados financieros actuales y proyectados

10. El entorno
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Contenido
Resumen Ejecutivo

Es un resumen de la idea
Cual es la necesidad del consumidor a satisfacer
Descripcion del producto o servicio

Cual es el tamaio del nicho de mercado actual y del
potencial

Cual es mi publico objetivo (segmento del mercado)

Que estrategia comercial voy a usar (marketing y venta)
Cual es mi modelo de negocio

Cual es la situacion competitiva (5 fuerzas)

Cual es mi ventaja competitiva
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Contenido
Etapa actual y desarrollo futuro

Definicion del emprendimiento. Contexto y
naturaleza

Historia de la empresa y la industria

Presentacion del mercado. Posicionamiento de la
empresa

Desafios futuros y acciones planeadas para
enfrentarlos.
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Propuesta de Valor

v Qué es lo que me va a diferenciar.

v Cudles son las necesidades que estoy
satisfaciendo:

v Para quién
v De qué manera
v Valor agregado.

v - Segmento o escala.
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Beneficios de la Segmentacion

Evolucion

Ejecutar = = = = = = = —
Segmentos
r Establecer las capacidades

r Evaluar a la competencia

r Definir Necesidades

Identificar al Segmento
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Segmentos no
maduros

Maduros
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Ejemplos
Propuestas de Valor

Kodak- Vendo recuerdos
British Airways- Buenos Arribos

Yamaha- Momentos de Ocio

BankBoston- Facilito transacciones

Yy genero rigueza
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Propuestas de Valor
Segmentadas

m Corporativo

m Concentracion en la propuesta de valor estratégica de la
empresa.

m Tercerizacion hacia centros de servicios
m BPO;
m Software;
m Call Centers.

m Personas
m Concentrarse en las cosas que realmente quieren y saben
hacer.
m Aumenta la calidad del tiempo;
Disminuyen las actividades que no les gustan;

n
= Aumento expectativa de vida;
m Flexibilidad, conectividad.
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Crecimiento
Toma de Decisiones

4| CANTIDAD DE
CLIENTES

/\\

CANTIDAD DE CALIDAD DE
PRODUCTOS PRODUCTOS
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Contenido
Equipo y Organizacion

v Qrganizacion formal

v Equipo de direccidn

v Personal administrativo y de operaciones
v Responsabilidades asignadas

v Sistemas de retribucion e incentivos

v Sistemas de control y correccion

v Asesores externos
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Contenido
Mercado

Definicion clara

Cliente objetivo.
v ¢ Quién es?
v ¢Por qué compra o contrata?

v Costo (tiempo y recursos) de conseguir un cliente,
mantenerlo, perderlo.

Competencia

v |ldentificacion;

v Fortalezas y debilidades;
v Amenazas.

Posicionamiento de la empresa en el mercado.
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Contenido
Productos y Servicios

v Descripcion detallada

v ¢ Cual es el valor agregado?
v Innovador, complementario, sustitutivo.

v Debe ser
v Diferenciador,
v Unico.

v Patentes registradas (si corresponde)
v Precio:

v ¢ Como lo determino?

v ¢Cual es mi margen?
v Investigacion y desarrollo
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Diferenciacion

Alto

Bajo

IMPORTANCIA

Factores
Obsoletos

DIFERENCIAL
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Contenido
Estrategia de comercializacion

v Definicion del plan de ventas

v Fuerza de ventas;

v Procedimiento de ventas (comisiones, etc.).
v Como comunicar las ventajas del

producto/servicio (lo que hace la diferencia).
v Definicion del Plan de marketing

v Publicidad;

v Promocion;

v Analisis de mercado
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Contenido
Operaciones

v Caracteristicas del proceso de produccion;

v Insumaos criticos;

v Proveedores nacionales e internacionales;

v Necesidad de personal especializado;

v Subcontratistas;

v Logistica y distribucion;

v Proceso de control y mantenimiento de la
calidad.
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Contenido
Recursos Necesarios

v Infraestructura (edificios, oficinas, depésitos, planta)
v Estado actual;
v Capacidad total;
v Utilizada y disponible;
v Valor.

v Equipamiento
v Descripcion,
v Antiguedad,
v Valor de costos y de reposicion,
v Capacidad de produccion,
v Dificultad de manejo.

v Vehiculos, etc..
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Contenido

Estados econdmicos y financieros, actuales y
proyectados

v Estado de situacion patrimonial,
v Estado de resultados:

v Flujo de Caja o presupuesto financiero
(presupuesto de ventas, marketing y

produccion).

El “corazon” de todo plan de negocio esta en
los supuestos de las proyecciones.
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Contenido
El entorno

v Analisis competitivo externo (s fuerzas de
Porter)

v Cliente;

v Proveedores;

v Competidores directos;
v Competidores indirectos;
v Productos sustitutos.

v Analisis macro
v La economia.

v Riesgos detectados y cOmo

minimizarlos

v Qué potenciales problemas quitan el sueiio.
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Contenido
Recomendaciones para el armado

Seleccionar un nombre descriptivo

El formato, grado de detalle y presentacion visual son
la iImagen del proyecto

Utilizar I6gica y escritura simples
Armar un indice

Incluir anexos con informacion complementaria
(técnica, etc.)

Utilizar informacidon cuantitativa y cualitativa

Entre 30 y 40 hojas (mas anexos)

AAAAAAAAAAAAAAA



¢, Cual es mi negocio?
Previsibilidad
v ¢ A quién le vendo?

v ¢ Qué vendo?
v ¢, Cuanto vendo?
v ¢Como lo vendo?

v ¢,Por qué lo vendo?
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Plan de Negocio

“Un hombre de negocios gue falla al
planear, esta planeando su fracaso”

Fondo(+* | /
Emprendker LIS



Fondo(E‘:'j.E

Emprender
¢ Preguntas?
ondo(C PROSPERITAS




