
Plan de Negocios

Secretarias y Negocios Brasil

1.0.- Breve reseña de situación

1.1.- Descripción de la Idea de Negocios

1.2.- Evaluación de los Mercados y Competidores

1.3.- Visión y Misión

Visión:

Misión:

1.4.- Situación del Mercado

· Necesidad a satisfacer 
· Tamaño estimado de mercado y Tasa de crecimiento
· Segmentos de mercado.

· Clientes, necesidades, comportamiento de compra.

1.5.- Situación del Producto

· Existencia de productos competitivos o complementarios
· Márgenes de ganancia promedio de su negocio.

1.6.- Situación de la competencia

Analicemos algunas empresas ya posicionadas en el mercado local. 

· Competidores potenciales 

· Cuota de Mercado

· Producto
· Estrategia de Mercado 

· Otras características

1.7.- Sistema de Distribución

¿Como llegará su producto al consumidor? ¿Que medios utilizará y a que costos?

1.8.- Ambiente de negocios

Ambiente económico/ tecnológico / político –legal / social – cultural.

1.9.- Análisis FODA

Análisis externo

Oportunidades
Amenazas
Análisis interno

Fortalezas

Debilidades
2.0.- Definición de Objetivos

· Determinar la viabilidad del proyecto “xx”, obteniendo la rentabilidad posible dentro del entorno de negocios actual a un año de plazo.

· Determinar los requerimientos y costos asociados de producción y entrega, desde producto y a nivel organizacional.

· Analizar la viabilidad de establecer alianzas de apalancamiento y su alcance.

· Determinar los riesgos críticos y establecer las acciones necesarias para minimizar su efecto en el resultado final.

· Hacer un pronóstico comercial posible con un horizonte de un año. 

2.1.- Comercialización

Definición del mercado meta : 

Variable Geográfica: segmentación por zona que abarcará el proyecto

Variable Demográfica: composición económico-social de los consumidores

Variable Social: segmentación social del consumidor
Variable Conductual: se refiere a las conductas de compra del consumidor

Factores macroeconómicos : Políticos, económicos, sociales, tecnológicos

2.2.- Estrategia de Comercialización

Consiste en cuatro grupo de variables, conocidas como “las cuatro P”

· Producto

· Precio

· Puesto (Distribución)

· Promoción

Producto 
Características técnicas, descripción detallada de uso.

Ventajas frente a productos de la competencia. Beneficios para el usuario.

Precio 
Definir estructura de precios al consumidor y precios por canales si los hibiera.

Promoción
La promoción del producto incluye actividades que comunican los meritos del producto y convencen a los clientes para comprarlo.

Es necesario analizar:

Objetivos de la actividad

Mensaje que se desea transmitir

Medios que se utilizarán

Cuánto se está dispuesto a gastar para la promoción (gastar lo que la empresa puede absorber o usar un porcentaje de las ventas.

2.3.- Producción 

· ¿En qué lo hace su producto o servicio diferente a los demás?
· ¿ Qué materiales y / o equipo necesitará?. (analizar también su costo)

· ¿Cómo opera el proceso de Producción hasta su Distribución?

· Costos de Fabricación estimados

· Calidad: ¿cómo será monitoreada?.

2.4.- Gestión

Organización y control
Procesos

Conclusiones

Estructura legal
Definir tipo de sociedad y tipo de estructura impositiva.

2.5.- Finanzas

Plantear un cash flow con diferentes escenarios a 1, 2 y 3 años.

2.6.- Análisis de riesgo

¿Existen riesgos ya identificados? ¿Cuáles? 
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