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‘ PLANES DE ACCION - OPERATIVOS Y DE INVERSION ‘

‘ /ALOR DEL - CLIENTES ‘

- PERSONAL
SATISFECHO

Dinamica Organizacional
Enfoque Estratégico de la Empresa oo |
- : QO Donde estamos ?
" B O Adonde queremos ir ? \ METAS - \
' ESTRATEGIAS CORPORATIVAS
: Q Como llegar all ? y—p}m‘_\

BLAN

Conjunto de programas.

Diagnastica

PROGRAMAS I 4 Comprende el proceso de recoleccidn,

clasificacion, analisis, valoracidn y evaluacion

de la informacicn (indicadores) de las fuentes
primarias y secundarias

Conjunto de proyectos de naturaleza y objetivos similares.

PROYECTOS:
Conjunto de actividades que vincula, recursos, tiempos y costos Situacisn Real o Actul
durante un perfodo determinado para resolver problemas o itugcidn Real o Actua

necesidades especificas de la poblacidn.

Probable, Deseable o Posible

para la ion. (P Los clientes.

Los proveedores.
Los empleados.
Los propietarios.

ANALISIS DE TENDENCIAS Bl Vision ——————
Es la imagen dela organizacion frente al futuro
Vision es la imagen de la realidad futura, deseable y
La tendencia se refiere a aquellas fuerzas que estan en capacidad de jalonar la alcanzable de la empresa
sociedad hacia la adopcion de algunos comportamientos y a la obtencion de La Usidr es o conjunto de ideas generales, que
resultados. proveen el marco de referencia de lo que una unidad
de negocio quiere ser en el futuro. Sefiala el rumbo y
da direccion.
La identificacion de tendencias sirve para comprender como se comporta la . .
. i " . Es una representacién de cémo creemos que deba ser
realidad y para prever su evolucion futura, constituyendo una herramienta el futuro para nuestra empresa ante los ojos de:




B Vision

Se entiende por misién la razon de ser de la empresa, establece los
fines, propésitos, principios, valores e integra en si misma todos los
elementos de la gestion.

Es una afirmacién que describe el concepto de la empresa, la
naturaleza del negocio, la razon para que exista la empresa, la
gente a la que le sirve y los principios y valores bajo los que
pretende funcionar,

Es una declaracion duradera de la razén de ser y del objetivo B
central de la unidad de negocio que la distingue de otras
similares.

Los valores son conductas que orientan el comportamiento
(ético y moral) de los funcionarios y el personal de la
organizacion.

Los valores son aquellos juicios éticos sobre situaciones imaginarias o
reales a los cuales nos sentimos mas inclinados por su grado de utilidad
personal y social.

Los valores de la empresa son los pilares mas importantes de cualquier % -

organizacién. Con ellos en realidad se define asi misma, porque los !
valores de una organizacion son los valores de sus miembros, y
especialmente los de sus dirigentes.

Los empresarios deben desarrollar virtudes como la templanza, la
prudencia, la justicia y la fortaleza para ser transmisores de un
verdadero liderazgo.

Importancia de los valores
en una empresa

+ Los valores son muy importantes para una empresa porque son grandes

fuerzas impulsoras del cémo hacemos nuestro trabajo.
Permiten posicionar una cultura empresarial

Marcan patrones para la toma de decisiones.

« Sugieren topes mdximos de cumplimiento en las metas establecidas.

+ Promueven un cambio de pensamiento.

Evitan los fracasos en la implantacién de estrategias dentro de la empresa

Se lograr una baja rotacién de empleados

« Se evitan conflictos entre el personal.

« Con ellos los integrantes de la empresa de adaptan més fécilmente

Se logra el éxito en los procesos de mejora continua
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®princpios ||

Principios, son el conjunto de creencias y reglas
empresariales que regulan la vida de wuna
organizacion.

Estan profundamente ligados a las convicciones y
principios de las personas que guian los destinos de la
empresa. Los principios definen la personalidad de la
organizacion.

Caracteristicas de los valores

+ Se desarrollan en condiciones muy complejas.

+ Son necesarios para producir cambios a favor
del progreso.

+ Son posibles porque muchos seguimos
creyendo en ellos.

+ No son ni pueden ser un simple enunciado.

La identidad como parte de los
valores

« Los valores deben estar relacionados con la
identidad de la empresa.

« La identidad es un documento que recoge las
variables principales de comportamiento de una
organizacion, asi como acontecimientos relevantes
de la historia y la trayectoria de ésta.

« Este documento lo elabora el equipo directivo de la
instalacién, basandose en las siguientes preguntas:



La identidad como parte de los
valores

/Quiénes son nuestros clientes?

¢Dénde estdn nuestros clientes?

{Qué es lo que le ofrecemos a nuestros clientes?

{Qué deseos satisfacen nuestros clientes?

:Qué deseos del consumidor atin hoy no satisfacemos?

(Qué es lo que nuestra instalacion ofrece a sus clientes de manera diferente a los
competidores?

Qué es 1o genuino de nuestra instalacién?
/Qué ventajas ofrece la manera en que hacemos nuestro trabajo?
/Qué le ofrecemos a nuestros trabajadores?

;Cudles son nuestros valores compartidos?

(Qué es lo que debe ser nuestra organiz

Como definir los valores de una
empresa

» Una vez que se han especificado los valores de la empresa, se debe

actuar bajo los mismos como prioritarios. Y ante un conflicto
onar de manera légica y en base a la lista de valores.
titud hard que los valor an congruentes con los de los
clientes, trabajadores y nosotros mismos.

Finalmente los valores que sobrevivan , seran los de su empresa y
con lo que serd mucho més claro y fécil matizar su visién y misién

[bjetivos especificos:

Son los propasitos y |a razdn inmediata del

plan, sonlos efectos de mediano y corto plazo.
Metas:

Es |a expresidn cuantitativa y cualitativa de lo

que se quiere lograr.

Tiempo-cantidad-calidad

Como definir los valores de una
empresa

« Lo que hay que hacer primero es establecer los valores
fundamentales de la empresa entre el equipo directivo y
con la mayor participacién de los trabajadores posible.Se
recomienda hacer una lista de entre tres y diez valores.

« Enseguida se deben imaginar diferentes situaciones en
que se pude encontrar la empresa en los proximos cinco
afos y especificar cual serd el comportamiento en cada
caso. En base a lo anterior definir nuevamente el grado
de importancia de cada valor de la lista del paso 1y
ordenarlos.

objetivo general

Es el objetivo principal del plan, son los fines mas
amplios de |argo alcance a los que se quiere llegar

ISON LOS LOGROS ANTICIPADOS

ICRECIMIENTO O DESARROLLO

|
m= indicadores

« Nos permite medir el nivel e logro de los
objetivos delplany el grado de eficienciay
eficacia de la gestion.
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Estrategias... Programas

« Forma concreta y especifica como se
utilizan los medios y recursos para
solucionar problemas o necesidades y
para cumplir con los propésitos y
contribuir a los fines del plan

Conjunto organizado de acciones,
proyectos o servicios orientados a
satisfacer una necesidad parala
consecucian de los de los propasitos y
fines del plan.

Los Planes de Negocios

+ Son documentos solicitados
por diferentes instituciones
financieras para decidir un -
préstamo o el financiamiento ’ 1

GUIA PLAN DE
I L de un negocio en particular, |
NE : O C IOS por lo que es muy importante - "
como paso previo a la -

creacion de un negocio o SRR MEGOCIO
S CETALLALO

empresa.

a) Carta introductoria

« La carta introductoria explica brevemente la
razén por la cual se estd haciendo el plan de
negocios y subraya los puntos que crees son
importantes para el lector.

1. Contenidos
a) Carta introductoria
b) Portada

c) indice

d) Resumen ejecutivo « Esta carta debe ser de menos de una pagina.




b) Portada

« La portada de un Plan de Negocios es el primer
impacto visual que recibe el prestatario o la
persona que directamente evaluara el Plan de
Negocios, por lo tanto es muy importante que la
misma sea completa y sobria, sin elementos que
distraigan del punto principal que es la
propuesta de negocio en si mismo.

b) Portada

- Cada plan de negocios debe ser numerado para tener

un registro de cada copia que se ha enviado e incluir la

fecha para diferenciar cada plan de versiones futuras.
L3

Los datos recomendados que
nunca deben de olvidarse son:

« Correo electronico de la empresa o negocio o de la persona,
segun sea el caso.

« Pagina web de la empresa o negocio o de la persona, si
alguno lo tuviese, segun sea el caso. (afadido por nosotros)

« Facebook u otra red social corporativa o personal, segun sea
el caso. (anadido por nosotros)

« Fecha del Plan de Trabajo.

.
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Los datos recomendados que
nunca deben de olvidarse son:

« Nombres y Apellidos completos de la persona que presenta el
Plan de Negocios.

« El logotipo del negocio o empresa.

« Direccién fisica del negocio o empresa, si la hubiere, o la
direccién personal caso contrario.

« Nuimero telefénico de la empresa o negocio o de la persona,
segln sea el caso.

« Numero de fax de la empresa o negocio o de la persona,
segln sea el caso.

Faje de trabaje pare ls partads

E300 Ao de rodalo (0 NArd resrr @n Un Dsmo @300 todd 1o
MYOmOcion que se dibe nciul e Ie JovTode S Vo de segocis a fis
¢ SUONTTET QU 1O S¢ SOAILD (MisKn aljuna

B testn “Fan de negocion”
Nobee

Cargo que ocups

Norbee de (s empresy
Logatipo de la mrpres
Oareccion
MoTeen de teletone
Mumero de fax
Crexcicn de correc slectrocsce
Focta

¢) Indice

- Debe facilitar a los lectores el
estudio del plan de negocios.
No te olvides de numerar todas
las paginas e incluir los
numeros de pagina en el indice
para permitir que el lector
regrese facilmente a las partes -
de su interés.




o

d) Resumen Ejecutivo

« El resumen ejecutivo es importante ya que es lo
primero que veran los lectores, por lo general.
Dicho resumen debe captar la atencién de los
lectores al resaltar lo mas importante del
documento.

« Tipicamente, el resumen ejecutivo tiene una
longitud de entre una y dos paginas y responde a
las siguientes preguntas:

Sugerencias:

« Escribe el resumen ejecutivo después de haber
escrito las demads secciones del plan para que
puedas cortar, pegar y editar algunas partes de
las secciones mas importantes.

« Haz que varias personas lean tu resumen
ejecutivo.

« Todos deben poder comprender el negocio
facilmente, debe captar su atencién y motivarlos
a leer el plan completo.

Otros puntos a cubrir:

Breve historia de la compaiia

(Qué tipo de negocio es?. ;Mayoreo o menudeo? ;Manufactura o
servicios?

¢Cuéndo se fundé la empresa?

;Cual es la estructura legal de la empresa (Sociedad Anénima,
Sociedad de Responsabilidad Limitada, etc.)?

;Quiénes son los propietarios de la empresa y qué experiencia
tienen?

1.
I | 2.
3.
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b) Resumen Ejecutivo

. ¢Qué producto o servicio va a ofrecer la empresa?

. (Qué necesidades se estdn cubriendo o qué problema se estéd
solucionando?

. ;Cuadl es el modelo de negocio (fuente de ingresos principal)?

. (Quiénes son sus competidores (y cudl es tu ventaja competitiva
sustentable)?

. ,Quiénes son sus clientes y cudl es su mercado objetivo (y tamafio de
mercado)?

6. (Quién(es) esta(n) en el equipo gerencial?

7. (Cudl es el estado actual del desarrollo del producto, idea, etc.?

8. ;Cudnto dinero estd buscando obtener para el negocio?

9.

1

o o

IS

o

. ,Cudl es la valuacién de la empresa que estd buscando?
0.;,Cuadl es la estructura actual de propiedad de la empresa?

2. Descripcion del Negocio

« Informacion sobre la empresa

- Esta seccion debe comenzar con la misién de la
empresa, una descripcién en uno o dos
enunciados de los objetivos del negocio y el (los)
mercado(s).

« Mision
- Objetivos del negocio

+ Objetivos del mercado

Otros puntos a cubrir:

Qué necesidades del mercado se van a cubrir?

Coémo esta(n) posicionado(s) el (los) producto(s) 6 servicio(s) y
cudles son los beneficios para los clientes?
Describir si es un proveedor de bajo costo, un proveedor de calidad

superior, si tu producto crea mayores eficiencias, productividad,
conveniencia o si resuelve un problema.



Sugerencias:

« Muchos planes de negocio cometen el error de basar sus
observaciones de mercado en supuestos.

- Cita estudios independientes (por ejemplo: asociaciones,
publicaciones de la industria, articulos de periédico, etc.)
y ofrece hechos para soportar tus observaciones.
Asegurate de indicar todas las fuentes.

3. El Mercado

+ Describe tu nicho de mercado, el cliente, la competencia y ventas
presentes y futuras.

+ Define el tamafio total del mercado asi como el segmento de mercado al cual se
va enfocar la empresa. Utiliza nimeros de fuentes independientes para
comprobar que hay un mercado viable y su potencial de crecimiento.

« Trata de utilizar grupos de enfoque y/o hacer investigacion con miembros del
reado objetivo. Crea una descripcion del mercado objetivo (sean los clientes
personas fisicas o empresas) utilizando:geografia, estilo de vida, género, edad,
ocupacién, tamaiio de las empresas y demés caracteristicas.

- Debes incluir algunos hechos y discusién sobre tendencias en la industria,
nuevas tecnologfas, nuevos modelos de negocio, necesidades de los clientes
s 0 cambiantes y cémo estan afectando el cre del mercado.

3. El Mercado

+ Competencia

+ Esta seccién debe revelar cémo los productos y servicios de la empresa
encajan con el ambiente competitivo. Demuestra como tu plan lidia con las
barreras de entrada de la industria. En la medida de lo posible, presenta
una corta lista de tus competidores principales con sus ventas anuales y
porcentaje de mercado. Haz un andlisis realista de las fortalezas y
debilidades de productos y servicios de la competencia. La evaluacién
deberd incluir alguna explicacién de cémo planea posicionar su empresa
frente a la competencia. Si el producto / servicio tiene atributos especiales,
como una patente, secretos industriales o propiedad intelectual, menciénelo
también.
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Sugerencias

« Si tu empresa ya estd funcionando, es posible y de hecho
es bastante comun, que haya tenido algunos tropiezos. Si
es asi, describelos y di qué se hizo para sobreponerse a
ellos y para evitar recaidas. Omitir problemas del pasado
puede hacer parecer que el plan estd demasiado editado.

« Explica qué hace a tu plan tnico y qué es lo que va a
permitir que sea exitoso. No solo digas que 'vas a ofrecer
mejor servicio'. Detalla por qué va a ser un mejor servicio.

3. El Mercado

« Clientes

- Es importante ser especifico y detallado al describir el
cliente objetivo para tu producto o servicio, por ejemplo:

« Si son conscientes del costo o de la calidad, qué tan
importante es para ellos la marca, bajo qué
circunstancias compran, como afecta la estacionalidad,
si tienen alguna preferencia geografica,

« Cuando sea posible, nombra clientes clave que hayan
comprado ya o indicado un interés en el producto.

3. El Mercado

+ Ventas Estimadas

- Las ventas estimadas estdn basadas en el anélisis de
las ventajas del producto o servicio, los clientes, el
tamano de mercado, la competencia y la penetracién del
mercado. Esto debe incluir ventas en unidades y en
dinero para los préximos cinco anos, con el primer afio
dividido mensualmente si es apropiado para la
industria en cuestién. Estos numeros seran muy
importantes y deberdn ser la base para los demés
documentos financieros presentados en el plan de
negocios.



Sugerencias:

« Nunca digas 'no tenemos competencia'. Todos los negocios tienen
competencia, cuando menos indirectamente.

« Asegurate de incluir detalles de la regién geografica a la cual
piensas vender. (El mercado es nacional, regional, internacional o
local?

« Asegtrate que esta enfocado hacia el mercado y no hacia el
producto.

« Antes de que la gente te dé dinero, debe comprender cémo tu
producto o servicio va a ser recibido por el mercado, qué beneficio
van a tener los usuarios y por qué van a estar motivados a
comprar.

Desarrollo y produccion

« En la medida de lo posible, debes describir que tipo de
instalaciones, espacio de oficina, maquinaria y fuerza
de trabajo se necesitan.

« Da una justificacién para la 'estrategia de compra,
construccién o asociaciéon'. Dicha decisién estratégica
se refiere a si es mejor crear todos los componentes
necesarios para la fabricacion del producto o servicio,
comprar las empresas que tienen dichos componentes
0 sl es mejor asociarse con otros que provean algunos o
todos los componentes del producto o servicio.

5. Ventas y Mercadotecnia

Cual sera tu estrategia de ventas y mercadotecnia?

- Explica si utilizards fuerza de ventas de la empresa,
representantes independientes de ventas, mercadotecnia
directa y / o telemarketing para promover el producto o
servicio. Detalle los descuentos a dar a los mayoristas,
distribuidores, minoristas y las comisiones a ser pagadas.
Ademads, describe los derechos de distribucién exclusivos
y otras politicas especiales.

« ;Qué caracteristicas del producto y servicio vas a
enfatizar para hacer que los clientes pongan atencién a la
empresa?
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4. Desarrollo y Produccion

« Producto o Servicio: descripcién, produccién e
instalaciones.

« Describe el estado actual de tu producto y servicio y qué
queda por hacer para que esté listo para ser vendido.

« Lleva al lector a través de las etapas de la fabricacién del
producto desde la idea a cuando puede ser vendido.
Identifica los problemas de disefio y desarrollo previstos y
los acercamientos para sus soluciones. Si es una empresa
de servicio, describe el proceso de entrega del servicio.

Sugerencias:

{Que tan'escalable’ es el producto o servicio? ;Si se duplicaran las
ventas, como lidiaria con el crecimiento? ;Necesitaria capital
adicional y tiempo? jEn este caso, cuanto capital y cuénto
tiempo?

- Justifica tu 'estrategia de compra, construcciéon o asociacién' al
explicar su proceso de decision.

+ Busca una asociacién dentro de la industria para conseguir
ayuda con el desarrollo del producto o servicio.

+ Describe el tiempo y pasos necesarios para llevar el producto o
servicio al mercado’y después hacia la rentabilidad. Utiliza
graficas y tablas cuando sea ttil para ilustrar el caso.

5. Ventas y Mercadotecnia

+ Como parte de la estrategia de mercadotecnia debes
hablar de las politicas de precios. Es una de las
decisiones més importantes porque el precio debe ser
el correcto para penetrar el mercado, obtener

‘market share” y conservarlo y producw las
utilidades esperadas. Es 1mp0rtante no subestimar
los costos ya que es un error bastante comun.

« Si estds planeando hacer una campana publicitaria,
debes incluir una descripcién de todos los medios que
planea utilizar (e.g. television, radio, revistas,
internet, etc.)



Sugerencias:
« No cometas el error de confundir ventas con mercadotecnia.

- Las ventas se enfocan en como hacer llegar los productos a
las manos del cliente.

« La mercadotecnia tiene el objetivo de educar a los clientes
potenciales sobre su producto.

+ No asumas que una red de distribucién va a poner atencién
en tus productos o servicios.

« Debes crear una estructura de incentivos para empujar la
venta de los mismos.

- Si ofreces un producto que requiere soporte u ofrece una
arantia, indica la importancia de esta en el proceso de
§eci§ig'n del cliente y explica la manera de manejar el
servicio.

6. Direccion

« Un consejo fuerte o unos buenos mentores pueden ser positivos.
Pueden agregar credibilidad al equipo directivo e incrementar las
probabilidades de éxito. Detalla quién esta en el consejo,
incluyendo nombres, empleo, capacitacion, educacion y
experiencia. Haz un andlisis de las experiencias de cada consejero
y la razén por la cual ellos pueden ayudar a su negocio a ser
exitoso.

« Se deben mencionar otras figuras de soporte como son Consejo
Asesor, abogados, contadores, agencias de publicidad, bancos y
otras organizaciones de apoyo que puedan indicar que otros tienen
fe en la empresa asi como la habilidad de atraer talento.

7. Finanzas

« Flujo de efectivo, Estado de Resultados, Balance

« El flujo de efectivo muestra cuénto dinero necesita, cuando se
necesita y de dénde se obtendrén los fondos. En términos
generales, el flujo de efectivo detalla las fuentes de ingreso menos
los gastos y requerimientos de capital para obtener un dato de
flujo neto. Es comin mostrar tres afios de proyecciones de flujo de
efectivo.

« El estado de resultados es donde se demuestra que la empresa
tiene potencial de generar dinero. Este documento es donde se
registran los ingresos, costos y gastos. El resultado de combinar
dichos elementos demuestra cudnto dinero va a ganar o perder la
empresa durante cada afo.
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6. Direccion

« (Quiénes dirigen y forman la empresa?

Describe a los directores de la empresa, incluyendo las
responsabilidades y experiencia de cada persona. Para
puestos que todavia estdn vacantes, describe a la persona
que se necesita contratar para lograr los objetivos.

Cada perfil debe ser limitado a un parrafo o dos. Los
curriculums de cada director clave deben ser incluidos en
el apéndice. Incluye un diagrama de la organizacién
cuando sea util hacerlo.

+ Una corta seccién sobre la estructura accionaria de la
empresa puede ayudar a los lectores a comprender
quiénes tomaran las decisiones. Los inversionistas
potenciales deben saber qué porcentaje de la empresa
estd en oferta.

Sugerencias:

- Siempre escribe los curriculum en orden
cronolégico inverso, escribiendo la Gltima
experiencia al principio de la hoja.

Crea un Consejo que complemente las
habilidades o recursos de los directores de la
empresa.

Incluye una descripcién de los sueldos y bonos de
ejecutivos. Los fundadores que esperan salarios
muy altos son un foco rojo para los
inversionistas.

7. Finanzas

« El estado de resultados de un plan de negocios suele
expresarse en forma mensual para el primer afioy a
partir de eso en forma anual. Analice brevemente el
estado de resultados y presente lo que encontré en el plan
de negocios.

« Una de las cosas que analizan los inversionistas son los
costos fijos contra los variables, ya que es importante al
analizar la rentabilidad y el potencial de escalar el
negocio. Sila empresa ya estd en operacién, incluya
estados de resultados para periodos anteriores.



7. Finanzas

« A diferencia de los demas estados financieros, el balance
es una fotografia de la empresa tomada en un cierto
punto en el tiempo, tipicamente cada afio, para calcular el
valor neto de la empresa.

« Si la empresa ya estd en operacién, incluya el ltimo
balance.

9. Apéndice

Sugerencias finales:
« No escribas un documento demasiado largo.

« El plan de negocios ideal debe de ser de 30 paginas o menos.

« No evites exponer los problemas y riesgos. Todos los negocios tienen
riesgos.

« Debes tener un plan de accién y un objetivo.

« Tomate su tiempo.
« Un buen plan de negocios es fundamental y no se puede hacer de la
noche a la manana.

+ Haz que varias personas revisen su plan.
« Las preguntas claves para el lector son: ;Capté su atencién? ;Le parece
una buena oportunidad de inversién? ;Fue facil de comprender?

8. Necesidad de Financiamiento

« Debe haber una seccién dirigida a los posibles
inversionistas

« Aportaciones de capital necesarias para el
funcionamiento o desarrollo de la empresa

Elabora el plan de negocio de tu empresa

1. Introduccién 4. Desarrollo y Produccién

. Carta introductoria + Producto o Servicio: descripcién,
/ ’ produccién e instalaciones.

: %’()r.tada 5. Ventas y Mercadotecnia
« Indice 6
- Resumen ejecutivo

. Direccién
- (Quiénes dirigen y forman la
2. Descripcién del negocio empresa?
+ Informacién sobre la empresa 7. Finanzas
3. El Mercado - Flujo de efectivo, Estado de
« Describe tu nicho de mercado, Resultados, Balance
« El cliente, 8. Necesidad de Financiamiento
« La competencia
- Ventas presentes y futuras.
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