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DESARROLLO DE PLAN DE NEGOCIO

¿Qué es un plan de negocio?

El plan de negocio es un documento fundamental para el empresario, tanto para una gran compañía como para una Pyme. En distintas situaciones de la vida de una empresa se hace necesario mostrar en un documento único todos los aspectos de un proyecto: para su aprobación por superiores dentro de la organización, para convencer a un inversionista, para respaldar un pedido de crédito, para presentar una oferta de compraventa, para conseguir una licencia o una franquicia de una compañía local o extranjera, o para interesar a un potencial socio.
El plan de negocio reúne en un documento único toda la información necesaria para evaluar un negocio y las estrategias generales para ponerlo en marcha. Presentar este plan es fundamental para buscar financiación, socios o inversionistas, y sirve como guía para quienes están al frente de la empresa.

En el proceso de realización de este documento se interpreta el entorno de la actividad empresarial y se evalúan los resultados que se obtendrán al accionar sobre ésta de una determinada manera. Se definen las variables involucradas en el proyecto y se decide la asignación óptima de recursos para ponerlo en marcha.

Componentes. El plan de negocios recorre todos los aspectos de un proyecto. Los capítulos que se desarrollarán en el dossier incluyen: resumen ejecutivo, introducción, análisis e investigación de mercado, análisis DAFO, estudio de la competencia, estrategia, factores críticos de éxito, plan de marketing, recursos humanos, tecnología de producción, recursos e inversiones, factibilidad técnica, factibilidad económica, factibilidad financiera, análisis sensitivo, dirección y gerencia, conclusiones y anexos.

1 Resumen ejecutivo / Definición de Idea de Negocio


Es un breve análisis de los aspectos más importantes de un proyecto, que se ubica delante de la presentación. Es lo primero que lee el receptor del proyecto, y quizás, por falta de tiempo, lo único. 

Si bien se ubica al comienzo del plan, es conveniente realizarlo al final, después de haber analizado todos los puntos. Su extensión es clave: no más de dos páginas

El objetivo de este resumen es captar la atención del lector y facilitar la comprensión de la información que el plan contiene, por lo que se debe prestar especial atención a su redacción y presentación.

1. Aspectos a valorar:

el producto o servicio / el mercado, la empresa / los factores de éxito del proyecto/

los resultados esperados / las necesidades de financiación / las conclusiones generales.

2 Análisis externo y de mercado


Pocos errores son tan graves como lanzar un producto o servicio sin conocer en profundidad el mercado.

La investigación de mercado se utiliza para conocer la oferta (cuáles son las empresas o negocios similares y qué beneficios ofrecen) y para conocer la demanda (quiénes son y qué quieren los consumidores). El plan de negocios refleja algunos sucesos históricos (trayectoria de la empresa, del mercado, del consumo, etc.), pero fundamentalmente describe situaciones posibles en el futuro. 

Hablar del entorno supone reconocer la existencia de un conjunto de influencias exertnas con distinta probabilidad de presentarse, en distino momento o a distinto plazo y situación, con una incidencia distinta sobre la empresas que será función de la características de cada empresa.

2. Aspectos a analizar

	
	
	
	
	

	
	
	ENTORNO GLOBAL
	
	

	
	
	
	
	

	ECONOMIA
	
	MERCADO
	
	DEMOGRAFIA

	
	PROVEEDORES
	
	DISTRIBUIDORES
	

	POLITICA
	
	EMPRESA
	
	

	
	COMPETIDORES
	
	CLIENTES
	

	FACTORES SOCIALES
	
	TECNOLOGÍA
	
	LEGISLACION

	
	
	
	
	


3 Análisis DAFO


El análisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) es una herramienta estratégica que se utiliza para conocer la situación presente de una empresa o idea de negocio. Es una estructura conceptual que identifica las amenazas y oportunidades que surgen del ambiente y las fortalezas y debilidades internas de la organización.

El propósito fundamental de este análisis es potenciar las fortalezas de la organización para:

· Aprovechar oportunidades. 

· Contrarrestar amenazas. 

· Corregir debilidades. 

Las amenazas y oportunidades se identifican en el exterior de la organización, en su contexto. Esto implica analizar:

· Los principales competidores y la posición competitiva que ocupa la empresa entre ellos. 

· Las tendencias del mercado. 

· El impacto de la globalización, los competidores internacionales que ingresan al mercado local y las importaciones y exportaciones. 

· Los factores macroeconómicos sociales, gubernamentales, legales y tecnológicos que afectan al sector. 

Las fortalezas y debilidades se identifican en la estructura interna de la organización. Deben evaluarse:

· Calidad y cantidad de los recursos con que cuenta la empresa. 

· Eficiencia e innovación en las acciones y los procedimientos. 

	INTERNO
	EXTERNO

	DEBILIDADES

- 

- 

-

-
	AMENAZAS

-

-

-

-

	FORTALEZAS

-

-

-

-


	OPORTUNIDADES

-

-

-

-


MEJORAS PARA COMBATIR LAS:

	DEBILIDADES
	AMENAZAS

	
	


MEJORAS PARA APROVECHAR LAS:

	FORTALEZAS
	OPORTUNIDADES

	
	


4. Definición del público objetivo / Factores de decisión de compra / Canales de Distribución

Definición del público objetivo: ¿Qué características cumplen nuestros clientes? ¿Son clientes o usuario final? ¿Hay varios tipos de cliente? ¿Cuáles son los canales de distribución?

FACTORES DE DECISIÓN DE COMPRA 

¿Por qué compran o compraran nuestros clientes nuestros productos?

Precio



Imagen de empresa



Marca

Plazos de entrega

Proximidad al proveedor


Calidad

Gama



Servicio al cliente



Financiación

Visitas comerciales

Presión promocional



Fiabilidad

Contacto personal 

Acuerdos a largo plaza


	
	Hoy
	Dentro de dos años

	1º
	
	

	2º
	
	

	3º
	
	

	4º
	
	

	5º
	
	


Conclusiones

5. Recursos Humanos

¿Cuántas personas necesita tu empresa? ¿Qué características deben tener? ¿Qué formación?

6. Inversiones iniciales

7.  Cuenta de Pérdidas y ganancias

Ingresos =  precio x unidad vendida

	Ingresos
	Gastos

	
	

	TOTAL
	TOTAL


8.Negocio on-line

Define tu estrategia en Internet. ¿Cómo debe de ser tu página? ¿Cómo fidelizas a los visitantes?

	Contenidos estáticos


Información sobre el producto


Idiomas

Contenidos dinámicos


Zonas de descarga


Chat, foros, e-mail gratuito

Tienda on-line


Clasificación de los productos

Flujo monetarios


Formulario de pago


Sistema de pago


Confidencialidad


Seguridad
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