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Plan de NegocioPlan de Negocio

““El Plan de Negocio es, como el mapa El Plan de Negocio es, como el mapa 
para un viajero, para llegar con para un viajero, para llegar con ééxito a la xito a la 

meta de todo emprendimientometa de todo emprendimiento””



¿¿Por quPor quéé prepararlo?prepararlo?

Comprender el emprendimientoComprender el emprendimiento

Dirigir el emprendimientoDirigir el emprendimiento

Conocer y superar a la competenciaConocer y superar a la competencia

Acceder a financiamientoAcceder a financiamiento

Alcanzar alianzas estratAlcanzar alianzas estratéégicasgicas

Definir y motivar el equipoDefinir y motivar el equipo



ContenidoContenido
1.1. Resumen EjecutivoResumen Ejecutivo
2.2. Etapa actual y desarrollo futuroEtapa actual y desarrollo futuro
3.3. Equipo y organizaciEquipo y organizacióónn
4.4. MercadoMercado
5.5. Productos y ServiciosProductos y Servicios
6.6. Estrategia de comercializaciEstrategia de comercializacióónn
7.7. Operaciones, producciOperaciones, produccióón y logn y logíísticastica
8.8. Activos productivosActivos productivos
9.9. Estados financieros actuales y proyectadosEstados financieros actuales y proyectados
10.10. El entornoEl entorno



ContenidoContenido
Resumen EjecutivoResumen Ejecutivo

Es un resumen de la ideaEs un resumen de la idea
CuCuáál es la necesidad del consumidor a satisfacerl es la necesidad del consumidor a satisfacer
DescripciDescripcióón del producto o servicion del producto o servicio
CuCuáál es el tamal es el tamañño del nicho de mercado actual y del o del nicho de mercado actual y del 
potencialpotencial
CuCuáál es mi pl es mi púúblico objetivo blico objetivo (segmento del mercado)(segmento del mercado)

QuQuéé estrategia comercial voy a usar estrategia comercial voy a usar (marketing y venta)(marketing y venta)

CuCuáál es mi modelo de negociol es mi modelo de negocio
CuCuáál es la situacil es la situacióón competitiva n competitiva (5 fuerzas)(5 fuerzas)

CuCuáál es mi ventaja competitival es mi ventaja competitiva



ContenidoContenido
Etapa actual y desarrollo futuroEtapa actual y desarrollo futuro

DefiniciDefinicióón del emprendimiento. Contexto y n del emprendimiento. Contexto y 
naturalezanaturaleza

Historia de la empresa y la industriaHistoria de la empresa y la industria

PresentaciPresentacióón del mercado. Posicionamiento de la n del mercado. Posicionamiento de la 
empresaempresa

DesafDesafííos futuros y acciones planeadas para os futuros y acciones planeadas para 
enfrentarlos. enfrentarlos. 



Propuesta de ValorPropuesta de Valor

QuQuéé es lo que me va a diferenciar.es lo que me va a diferenciar.
CuCuááles son las necesidades que estoy les son las necesidades que estoy 
satisfaciendo:satisfaciendo:

Para quiPara quiéénn
De quDe quéé maneramanera

Valor agregado.Valor agregado.
Segmento o escala.Segmento o escala.



Beneficios de la SegmentaciBeneficios de la Segmentacióónn

Segmentos Segmentos 
MadurosMaduros

Identificar al SegmentoIdentificar al Segmento Segmentos no Segmentos no 
madurosmaduros

Definir NecesidadesDefinir Necesidades

Evaluar a la competenciaEvaluar a la competencia

Establecer las capacidadesEstablecer las capacidades

EjecutarEjecutarEvoluciEvolucióónn
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Beneficios de la SegmentaciBeneficios de la Segmentacióónn



Ejemplos Ejemplos 
PPropuestas de Valorropuestas de Valor

KodakKodak-- Vendo recuerdosVendo recuerdos

British AirwaysBritish Airways-- Buenos ArribosBuenos Arribos

YamahaYamaha-- Momentos de OcioMomentos de Ocio

BankBostonBankBoston-- Facilito transacciones Facilito transacciones 

y genero riquezay genero riqueza



Propuestas de Valor Propuestas de Valor 
SegmentadasSegmentadas

CorporativoCorporativo
ConcentraciConcentracióón en la propuesta de valor estratn en la propuesta de valor estratéégica de la gica de la 
empresa.empresa.
TercerizaciTercerizacióón hacia centros de serviciosn hacia centros de servicios

BPO;BPO;
Software;Software;
Call Centers.Call Centers.

PersonasPersonas
Concentrarse en las cosas que realmente quieren y saben Concentrarse en las cosas que realmente quieren y saben 
hacer.hacer.

Aumenta la calidad del tiempo;Aumenta la calidad del tiempo;
Disminuyen las actividades que no les gustan;Disminuyen las actividades que no les gustan;
Aumento expectativa de vida;Aumento expectativa de vida;
Flexibilidad, conectividad.Flexibilidad, conectividad.



CALIDAD DE CALIDAD DE 
PRODUCTOSPRODUCTOS

CANTIDAD DE CANTIDAD DE 
PRODUCTOSPRODUCTOS

CANTIDAD DE CANTIDAD DE 
CLIENTESCLIENTES

CrecimientoCrecimiento
Toma de DecisionesToma de Decisiones



ContenidoContenido
Equipo y OrganizaciEquipo y Organizacióónn

OrganizaciOrganizacióón formaln formal
Equipo de direcciEquipo de direccióónn
Personal administrativo y de operacionesPersonal administrativo y de operaciones
Responsabilidades asignadasResponsabilidades asignadas
Sistemas de retribuciSistemas de retribucióón e incentivosn e incentivos
Sistemas de control y correcciSistemas de control y correccióónn
Asesores externosAsesores externos



ContenidoContenido
MercadoMercado

DefiniciDefinicióón claran clara
Cliente objetivo. Cliente objetivo. 

¿¿QuiQuiéén es? n es? 
¿¿Por quPor quéé compra o contrata? compra o contrata? 
Costo Costo (tiempo y recursos)(tiempo y recursos) de conseguir un cliente, de conseguir un cliente, 
mantenerlo, perderlo.mantenerlo, perderlo.

CompetenciaCompetencia
IdentificaciIdentificacióón;n;
Fortalezas y debilidades;Fortalezas y debilidades;
Amenazas.Amenazas.

Posicionamiento de la empresa en el mercado.Posicionamiento de la empresa en el mercado.



ContenidoContenido
Productos y ServiciosProductos y Servicios

DescripciDescripcióón detalladan detallada
¿¿CuCuáál es el valor agregado?l es el valor agregado?

Innovador, complementario, sustitutivo. Innovador, complementario, sustitutivo. 
Debe ser Debe ser 

Diferenciador, Diferenciador, 
ÚÚnico. nico. 

Patentes registradas Patentes registradas (si corresponde)(si corresponde)

Precio: Precio: 
¿¿CCóómo lo determino?mo lo determino?
¿¿CuCuáál es mi margen? l es mi margen? 

InvestigaciInvestigacióón y desarrollon y desarrollo



DiferenciaciDiferenciacióónn

AltoAltoBajoBajo

Factores diferenciales no 
importantes.

“Fools Gold”

Factores menos importantes 
que todos tienen.
“Commoditties”.

BajoBajo

Factores diferenciales 
importantes al cliente.

“Innovación”.

Factores importantes que 
todos tienen.

“Calidad”
AltoAlto

DIFERENCIALDIFERENCIAL
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ContenidoContenido
Estrategia de comercializaciEstrategia de comercializacióónn

DefiniciDefinicióón del plan de ventasn del plan de ventas
Fuerza de ventas;Fuerza de ventas;
Procedimiento de ventas Procedimiento de ventas (comisiones, etc.)(comisiones, etc.)..

CCóómo comunicar las ventajas del mo comunicar las ventajas del 
producto/servicio producto/servicio (lo que hace la diferencia)(lo que hace la diferencia)..
DefiniciDefinicióón del Plan de marketingn del Plan de marketing

Publicidad;Publicidad;
PromociPromocióón; n; 
AnAnáálisis de mercadolisis de mercado



ContenidoContenido
OperacionesOperaciones

CaracterCaracteríísticas del proceso de produccisticas del proceso de produccióón;n;
Insumos crInsumos crííticos;ticos;
Proveedores nacionales e internacionales;Proveedores nacionales e internacionales;
Necesidad de personal especializado;Necesidad de personal especializado;
Subcontratistas;Subcontratistas;
LogLogíística y distribucistica y distribucióón;n;
Proceso de control y mantenimiento de la Proceso de control y mantenimiento de la 
calidad.calidad.



ContenidoContenido
Recursos NecesariosRecursos Necesarios

InfraestructuraInfraestructura (edificios, oficinas, dep(edificios, oficinas, depóósitos, planta)sitos, planta)
Estado actual;Estado actual;
Capacidad total; Capacidad total; 
Utilizada y disponible;Utilizada y disponible;
Valor.Valor.

EquipamientoEquipamiento
DescripciDescripcióón, n, 
AntigAntigüüedad, edad, 
Valor de costos y de reposiciValor de costos y de reposicióón, n, 
Capacidad de producciCapacidad de produccióón, n, 
Dificultad de manejo.Dificultad de manejo.

VehVehíículosculos, , etc..etc..



ContenidoContenido
Estados econEstados econóómicos y financieros, actuales y micos y financieros, actuales y 

proyectadosproyectados

Estado de situaciEstado de situacióón patrimonial;n patrimonial;
Estado de resultados;Estado de resultados;
Flujo de Caja o presupuesto financiero  Flujo de Caja o presupuesto financiero  
(presupuesto de ventas, marketing y (presupuesto de ventas, marketing y 
producciproduccióón)n)..

El El ““corazcorazóónn”” de todo plan de negocio estde todo plan de negocio estáá en en 
los supuestos de las proyecciones. los supuestos de las proyecciones. 



ContenidoContenido
El entornoEl entorno

AnAnáálisis competitivo externo lisis competitivo externo (5 fuerzas de (5 fuerzas de 
Porter)Porter)

Cliente;Cliente;
Proveedores;Proveedores;
Competidores directos;Competidores directos;
Competidores indirectos;Competidores indirectos;
Productos sustitutos.Productos sustitutos.

AnAnáálisis macrolisis macro
La economLa economíía.a.

Riesgos detectados y cRiesgos detectados y cóómo mo 
minimizarlos minimizarlos 

QuQuéé potenciales problemas quitan el suepotenciales problemas quitan el sueñño. o. 
QuQuéé situaciones soporta nuestro estsituaciones soporta nuestro estóómago y cuales mago y cuales 
no?no?



ContenidoContenido
Recomendaciones para el armadoRecomendaciones para el armado

Seleccionar un nombre Seleccionar un nombre descriptivo descriptivo 

El formato, grado de detalle y presentaciEl formato, grado de detalle y presentacióón visual son n visual son 
la imagen del proyectola imagen del proyecto
Utilizar Utilizar llóógicagica y y escritura escritura simplessimples

Armar un Armar un ííndicendice
Incluir Incluir anexosanexos con informacicon informacióón complementaria n complementaria 
(t(téécnica, etc.)cnica, etc.)

Utilizar informaciUtilizar informacióón n cuantitativacuantitativa y y cualitativacualitativa
Entre 30 y 40 hojas (mEntre 30 y 40 hojas (máás anexos)s anexos)



¿¿CuCuáál es mi negocio?l es mi negocio?

¿A quién le vendo?

¿Qué vendo?

¿Cuánto vendo?

¿Cómo lo vendo?

¿Por qué lo vendo?

Previsibilidad



Plan de NegocioPlan de Negocio

““Un hombre de negocios que falla al Un hombre de negocios que falla al 
planear, estplanear, estáá planeando su fracasoplaneando su fracaso””



¿¿Preguntas?Preguntas?


