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x Estrategia,

x Organizacion,

x [nnovacion,




Y el emprendedor...

; Planifica su negocio?
; Planifica los compromisos y
resultados de su negocio?
; Planifica el futuro de su
negocio?

(g(:.rg po Ammavya









La Planeacion Empresarial

n-so®

Es proyectar el negocio en el
futuro y determinar la forma
de alcanzar los objetivos.

Negocio
exitoso

= La planeacion es esencial en
todas las organizaciones.

= 'Quien no planifica pierde”.
Asi de simple

@Gl upo Aarnnaya






y ESTRUCTURA BASICA DE LA
PLANEACION

@G rupo Aanaya



OBJETIVOS DEL NEGOCIO

Lo que espera alcanzar la empresa en un periodo
determinado (Ano, mes, semana)
% \entas estimadas: En unidades fisicas y efectivo.

% Ganancias y Rentabilidad estimadas

@GI upo Aarnava



Definir el modelo de negocio o disefio del negocio.

Definir la oferta empresarial a ofrecer.
Conocer con amplitud, a fondo los aspectos del negocio;

para desarrollar estrategias ganadoras » Para atraer a los
clientes, lograr que Ccompren, que regresen Y No quieran

Conseguir financiamiento

Ayuda a clarificar y organizar bien las ideas.
@Gl'l'_vl Po VA:naya



2. COMPONENTES DEL PLAN DE
NEGOCIO

@G rupo Aanaya



CREA EL NOMBRE DE TU EMPRESA




10 Preguntas Claves
ypara Elaborar un Plan de
Negocios

(JG rupo Aarmnaya



1. ¢Cual es tu oferta? éCual es tu producto o
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¢Por que van a pagar tus clientes? La empresa

debe crear valor y por ello los clientes pagan.
¢, Que ofreces ?
*» La oferta de tu negocio para el cliente: No solo es

el producto o servicio: Tambiéen precio, la atencion
y servicio al cliente, es la forma de distribucion o
entrega, es la imagen de la empresa, es el valor
agregado, etc.

s ¢Qué problema o necesidad o deseos del cliente
tratara de atender y satisfacer tu negocio?

@Gl upo Aarnnaya



2. é¢Cual es la propuesta unica de ventas

de tu negocio?
PLAN DE MARKETING-POSICIONAMIENTO-
DIFERENCIACION
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< La propuesta Unica de Ventas es la gran

diferencia de su oferta que le da una ventaja en
su mercado objetivo, comparado con lo que
ofrece la competencia.

s ¢Queé ofreces de diferente a los clientes?
¢, Como y porgue mi oferta es mejor que la de la
competencia? ¢ Como mantendre tal ventaja
competitiva con el tiempo? ;Queé podria restar
su ventaja competitiva?

@Gl upo Aarnnaya



psz.l cl.)(glluenes son tus clientes?
ARKETING -SEGMENTACiON

< ¢ A quienes vas a ofrecery vender tus
productos O servicios? ;Quiénes son
los que necesitan tus productos O
servicios? ;Donde se encuentran?

& ¢Cuales el perfil de tus clientes?
;Cuales son sus caracteristicas?z,Son

hombres O mujeres? i Queé edades
tienen? . Queé estilo de vida tienen? -

;Qué otras carac

[ MEMBERSOMLY 1
@Glgppﬁ Acormaya



Es fundamental conocer el mercado potencial,

saber la cantidad de posibles compradores
que existe en el mercado. Saber si la cantidad
de clientes y la demanda total sera
interesante o no.
< Si no es una cantidad importante, quizas no
sea conveniente trabajar con dichos clientes,
y sea mejor dirigirse a otro tipo de clientes.
% Laproyeccion de ventas es clave para la
planificacion del negocio.

@(;l UpPpoOo AAanavya



5. éComo ganar clientes?

PLAN DE MARKETING - MARKETING MIX —
VENTAS-ATENCION AL CLIENTE

Cliente n

S debes Ventas no exicsi,

acciones desarroua,- esfrateg?x'snra' Para ganar

as y segui
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Nosotros somos la carta de presentacion de nuestra Negocio,
puesto que la mayoria de los Clientes se apersonan por
nuestros productos o servicios.

Por esto, el Servicio y Atencidn que brindemos a nuestros
Clientes nos ayudaran a marcarnos como lideres en el area de
influencia, con










Soy Cliente antiguo y ni siquiera se saben mi nhombre.
Me preguntan lo mismo dos y tres veces.
No admiten sus errores.

Discuten conmigo aun siendo ellos los que estan
equivocados.

El vendedor esta atendiendo llamadas personales y yo tengo
que esperar que terminen para ser atendido.

Dicen que me devolveran la llamada y me dejan esperando



No me dan razones, ni explicaciones cuando hacen las
cosas mal.

Nunca me preguntan mi opinion de como se puede mejorar
el servicio.

Culpan a la computadora, cuando fue error suyo.
No me miran a los 0jos

No me escuchan

Dan instrucciones sin brindar explicaciones

Me hacen sentir como si no supiera nada.
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Como ves a tu empresa en el futuro?

'PLAN DE 3 — 5 ANOS

Cuando y como pondras en marcha el
negocio

¢Como ves a tu empresa en 1-5 anos?
Mision, vision

¢Qué objetivos esperas alcanzar en tu
negocio?

¢Quée estrategias vas a usar?, équeé
tienes que hacer en los proximos 3,6 y
12 meses?, ¢Cuales son los pasos que
tienes que dar para conseguir el
primero de ellos?, ¢que haras hoy, esta |
semana, este mes para conseguirlas?

@Gl upo Aarmnmaya



< ¢Que sistemas se necesita establecer para que el
negocio funcione?
<+ ¢De queé aspectos del negocio se encargara usted?
¢Qué partes del negocio seran administradas o
realizadas por otros?
< &Como se organizara la empresa para una
administracion eficiente? iCual sera la estructura
organica? éQueé funciones van a cumplir?
&
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8. éComo produciras tu oferta? é¢Como

razonables?

Basico: los procesos y operaciones
para producir.

¢ Produciras o subcontrataras la
produccion?

¢, Cuales son los procesos y
operaciones que utilizaras?

¢ Como controlaras la calidad?

¢, Cuales seran tus costos de
produccion?

¢, Como controlaras tus inventarios?

asegurar la calidad? ¢Como asegurar costos

PLAN DE OPERACIONES-PRODUCCION

- - R = ) ' "
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9. é¢Con que equipo humano se va a

Cual es el perfil del personal?
RECURSOS HUMANOS
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s Tener claro .
. caracteristtcas que d
bien su trabajo-






A 3. DESARROLLO DE CADA UNO DE
LOS COMPONETES DEL PLAN DE
NEGOCIO

(JG rupo Aarmnaya



1. Descripcion del negocio

Nombre del negocio

= Breve descripcion del negocio

= Vision, mision, objetivos
= Visidon

= Mision

= Objetivos

n
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FORTALEZAS DEBILIDADES

OPORTUNIDADES AMENAZAS




2. Estudio de mercado

= Segmentacion del mercado
= Mercado potencial

= Mercado objetivo
= Analisis de la competencia

= Analisis y pronostico de
ventas




TIENES UNA IDEA DE NEGOCIO?

NECESITAS SABER QUE TRAMITES SE
REALIZAN
VEAMOS...

@G rnupo Aamaya



COMO SE CONFORMA Y ORGANIZA UN
NEGOCIO EN NUESTRO PAIS

‘I i"

n_d 1B 29

Servicio de Imp-uestos =i
¢ Qué tipo de empresa Nacionales Caja Nacional de Salud

puedo consituir?
n HAM é

Alcaldia
Fu ndempresa ‘

Licencia de | _
Funcionamiento | "= Evaluacion de
= Impacto Ambiental
(JG_I‘LIDQ AmMmaya




MANEJO DE SUS FINANZAS
PRESUPUETO




cPara

Identificar en qué gastas mas.
Llevar un control de tus gastos.

2 4

T ©

Calcular tu capacidad de pago

para no contraer deudas fuera
de tus posibilidades.

Conocer tu nivel de ahorro
para alcanzar tus metas.
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MUCHAS GRACIAS POR SU
ATENCION
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