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Introduccion

Una receta de éxito

iBienvenido!

Bienvenido al manual del Plan de Negocio. Aqui describimos
el proceso y los métodos de trabajo en detalle para que
tengas algo todo lo que necesitas en tu viaje de
planificacién empresarial.

Recuerda que al emprender tu viaje, laidea no es
completar la plantilla por completo. De hecho

— jmenos es mas! Usa la plantilla como marco para
ayudarte a planificar mejor tu negocio en los préximos
meses. Es tu reflexion como equipo y el analisis inteligente
lo que marca la diferencia.

iBuena suertel!
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ahora?

Esta seccion trata sobre como
establecer el escenario para tu plan
de negocios. Ofrece una vision
general rapida de tu situacion.

Describe tu Mercado

Comienza con una breve
descripcion de los antecedentes de
tu negocio.

Describe el contenido de una manera
nitida y precisa. Al escribir esta
seccion, piensa como escribir a una
persona que no sepa nada sobre su
mercado.

Sucesos de relevancia

Aqui identifica una o mas cosas
especialmente criticas que estan
sucediendo dentro o fuera de tu
negocio. Una consideracion
especial es un tema que tendra un
impacto en tu negocio durante los
proximos 3-5 afos.

Por ejemplo, la apertura de un nuevo
mercado, la apertura de la nueva
tienda de un competidor importante,
un cambio en la infraestructura,
cambios en las restricciones legales
o los sistemas fiscales en tu
mercado.

Podria ser que no haya
consideraciones especiales para tu
mercado. Si es asi, deje esta seccion
en blanco.

Una vez mas, mantén tus entradas
nitidas y precisas.




cDonde

estamos ahora®?

Antecedentes

Informacion comercial
historica

En esta seccidn, describe brevemente
tu situacion comercial. Es importante
cubrir 3-5 afos. Esto permite ver el
desarrollo del negocio y posibles
patrones/tendencias que deben ser
abordados. Te permitira identificar
brechas y / o desviaciones extrafias y

anotar preguntas relevantes para las
partes posteriores del plan de negocios.

Finalmente, escribe una conclusion
corta y nitida basada en estas cifras y lo
que estas piezas de informacion le
dicen. Considera la disminucion del
tamafo de las cestas promedio, las
tasas de conversion deficientes, el
numero de visitantes deficiente o
reducido y la disminucion de la
rentabilidad. No te limites a resumir,
reflexiona realmente sobre la
informacion para dibujar tus
conclusiones.

Item 1

Item 2

Item 3

Item 4
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cDonde

estamos ahora®?

Seguimiento de los planes
del ano pasado

Aqui es donde miras hacia atras,
sigues y evaluas lo que has hecho
el aio anterior.

¢Como fue? ;Cumpliste tus
metas? ¢;Qué funciond bien? ;Qué
se podria haber hecho mejor?

Exitos
;Cuales han sido tus éxitos?

Decepciones
¢Cuales han sido tus decepciones?

Aprendizajes

Si pudieras volver atras y rehacer tu
ultimo plan de negocios, ;qué cambios
harias? ;Qué aprendizaje llevas
contigo en este ciclo de planificacion
empresarial?
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Hypadiiian

LTT{ U

Comprender el entorno Macro

Analiza tu entorno de macros — el mundo en el que opera —y saca
conclusiones relevantes para tu mercado para cada una de las areas STEEP
(sociales, tecnoldgicas, econdmicas, ambientales y politicas). Describa como
estos factores influyen en tu negocio.

Los ejemplos podrian ser: tendencias cambiantes de la poblacion, desempleo, tipos de
cambio , acuerdos comerciales, aumento de la tendencia publica a poner dinero en
ahorros, etc.

eSocial

eTecnoldgico

eEcondmico

eMedioambiental

«Politico

» ;Qué significa esto para tu negocio?

Finalmente, tdmate el tiempo para reflexionar sobre lo que todo esto significa para tu
negocio. ¢Cuales son las implicaciones? ;Qué oportunidades podrian presentar estos
desarrollos y tendencias? La reflexion adecuada del contenido aqui es esencial, para

planificar cdmo hacer crecer tu negocio de manera efectiva.
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Comprender el entorno Micro

Observa el desarrollo de ventas y volumen , los
patrones de compra. Analiza el comercio electrénico,
el desarrollo de infraestructuras, etc.

A continuacién, da una breve descripcion de las ultimas
tendencias cuando se trata de consumidores en tu sector. Por
ejemplo, scudles son las necesidades de compra del cliente?
:Cuales son esas necesidades cuando se trata de comprar
productos similares al los que ofreces? ;Cdomo se comportan
los clientes en las distintas fases del proceso de compra?

Describe a los principales competidores y proporciona tanta informacion basica relevante
sobre ellos como sea posible. ;Quiénes son tus competidores, en orden de importancia?
¢Como son tus competidores? ¢En qué son buenos? Enfocate en la competencia que tiene el
mayor impacto en tu negocio ahora y potencialmente en el futuro.

Ademas, recuerda que esto no es solo amenazas en términos del mercado especifico en el
que operas. Debes pensar en la competencia en otros ambitos y sectores, siempre que
afecten la renta disponible de tus consumidores y clientes. Incluye a los competidores que
crees que son importantes, incluso si no tienes tanta informacion sobre ellos. Puede mejorar la
profundidad de tu informacion sobre ellos a lo largo de los proximos afios.

El sector en el que operas
Tendencias de consumo

Panorama competitivo

¢Qué significa eso para tu negocio?

Finalmente, tdmate el tiempo para reflexionar sobre lo que todo esto significa para tu negocio.
¢Cuadles son las implicaciones? ;Qué oportunidades podrian presentar estos desarrollos y
tendencias? La reflexion adecuada del contenido aqui es esencial, si deseas planificar cémo
hacer crecer tu negocio de manera efectiva.
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estamos ahora®?

Analiza tu entorno interno y describe la relacién real de los consumidores
con tu empresa y empleados

Identifica las capacidades internas y el rendimiento actual. ;Cuales son los suefios,
necesidades, desafios y frustraciones de los clientes cuando interactuan con tu
empresa? ;Entiende tu empresa las necesidades, frustraciones y suefos de los clientes
cuando interactuan con nosotros en linea, en la tienda o a través de nuestros centros de
servicio? ;Tenemos las capacidades internas para cumplir con esas expectativas?

Analiza tu relaciéon con tus compaferos
Ahora analizas la relacidn entre tus compaferos de trabajo. ¢En qué areas eres fuerte?
¢En cual eres débil?

¢Puedes encontrar areas de superposicion, donde los clientes y los compafieros de
trabajo tienen la misma opinion? ;Ves alguna brecha, donde los compafieros de trabajo
y los clientes tienen opiniones diferentes? ;Hay signos de vulnerabilidades?

Una vez mas, invierte tiempo y reflexién volviendo a analizar lo que tus hallazgos
significan para tu negocio.

Analiza tu crecimiento comercial
¢;Donde tienes unos resultados fuertes vs. débil? ;Qué conclusiones puedes sacar?
:Qué impacto tiene esto en tu negocio?

Analiza tus planes de expansion para tu mercado
¢Cuales son las actividades de expansion significativas dentro del horizonte de
planificacion empresarial?

Analiza tu relacidén con socios externos

¢Qué socios externos son mas importantes para tu éxitoy por qué? ;Como esta
impactando el rendimiento de los socios externos en tu negocio? ;Cuales son las cosas
clave que debes gestionar en la relacion con estos socios?
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estamos ahora®?

Analiza tu rendimiento comercial

Identifica las areas en las que tu desempefio comercial ha puesto tu negocio en una
posicidn solida. Si tienes un margen bruto saludable , por ejemplo, ayuda a ponerlo en
una posicion solida para reducir los precios, lo que puede ponerlo en una posicion
competitiva aun mas fuerte. ;Cuales son los beneficios que puede crear en funcién de tu
desempefio comercial?

¢Puedes encontrar alguna debilidad en tu desempeio comercial? Por ejemplo, si puedes
ver una tendencia en la disminucién del numero de visitantes y, al mismo tiempo, un
cheque promedio es bajo, lo mas probable es que esto conduzca a una pérdida de
mercado. Por lo tanto, este aspecto de tu desempeio comercial es una debilidad.

Inserta tu arbol de ventas actual.

¢Hay algun problema urgente que debas resolver de inmediato? ¢;Ves algun potencial
claro que podria crear ventajas para ti? Es importante reflexionar sobre qué areas de
fuerte desempeno comercial hay para defender y qué areas de bajo rendimiento puedes
aspirar a corregir.

Analice sus capacidades internas
¢Qué conclusiones puede sacar en términos de Capacidades, Coste de funcionamiento
del negocio y Planificacion de competencias de tu equipo y plan de sucesion?

¢Qué significa esto para tu negocio?

Por ultimo, basandonos en tu analisis interno del entorno, ¢cual es el impacto amplio y
especifico en su negocio? ;Cuales son las implicaciones? ;Qué oportunidades podrian
presentar estos desarrollos y tendencias? La reflexion adecuada del contenido aqui es
esencial, si desea planificar como hacer crecer tu negocio de manera efectiva.



cDonde quieres
llegar?

Comprender las direcciones y estrategias generales

Si tu empresa tiene documentos estratégicos especificos en diferentes areas , asegurate
de que tu plan de negocios esta alineado con la direccion y los objetivos. Sino lo esta,
es un buen momento para revisar las direcciones generales y las estrategias
comerciales. O incluso desarrollar unas nuevas.

¢Qué impacto tienen las estrategias y direcciones en tus objetivos comerciales y
estrategias de mercado existentes? ;Qué oportunidades identificas para tu mercado?

» Estrategia de la gama de servicios o productos

o Estrategia de Precios

o Estrategia de Suministro

o Estrategia de Personas

o Estrategia de Sostenibilidad

o Estrategia de Comunicacion

o Estrategia de Medios

» Estrategia de Accesibilidad (Canales de Ventas y Expansion)
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quieres llegar?

Analysis DAFO
(SWOT)

De origen interno De origen externo

iFinalmente, has llegado al
famoso analisis DAFO! Aqui
es donde analizaras tus
fortalezas y debilidades,
oportunidades y amenazas,
que has estado
descubriendo y explorando
hasta ahora dentro del
proceso de planificacion
empresarial.

DEBILIDADES AMENAZAS

WoOT~—mUG M2

FORTALEZAS

BOS~—rm=0nOD

¢Qué significa eso para tu negocio?

¢Cuales son las principales conclusiones que puede sacar de esta informacion?
Todavia no esta realizando tu analisis DAFO. Aqui analizaras las fortalezas y
debilidades clave que has identificado en los pasos anteriores.

Nuestras ventajas, nuestras defensas, nuestras vulnerabilidades,

huestras tentaciones
Esta seccidn te ayuda a decidir lo que realmente importa. Aqui profundizaras y
descubriras las posibilidades que tienes y los desafios a los que te enfrentas.

Esto revelara ventajas, defensas, vulnerabilidades y tentaciones. Le ayudara a
elegir las prioridades correctas a corto y largo plazo, y le ayudara a evitar
establecer objetivos y metas conflictivos. No es necesario que rellenes cada
casilla: jsolo se aplica si encuentras enlaces fuertes y claros!

Y como los recursos son limitados, prioriza cada uno por orden de importancia.
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cDonde
quieres llegar?

Analysis DAFO (SWOT)

Nuestras ventajas

¢Cuales son tus ventajas? ;Existen vinculos fuertes entre tus fortalezas y
oportunidades? Si es asi, {cuales son?

Nuestras defensas

¢Cuales son tus defensas? ;Existen fuertes vinculos entre las fortalezas y las
amenazas? Si es asi, jcuales son?

Nuestras vulnerabilidades

¢Cuales son tus vulnerabilidades? ;Existen vinculos fuertes entre las debilidades y
las amenazas? Si es asi, cuales son?

Nuestras tentaciones

¢Cuales son tus tentaciones? ;Existen vinculos fuertes entre las debilidades y las
oportunidades? Si es asi, ¢cuales son?

Oportunidades de negocio

Aqui resumes tu posicion actual. ;Cuales son tus tres o cuatro oportunidades de
negocio clave? Estos son temas que tu crees que tendran el mayor impacto en tu

negocio. Sobre la base de tu analisis DAFO, identifica las oportunidades clave que
necesitas abordar para posicionar y hacer crecer tu negocio.

Ejemplo de DAFO

Debilidades Amenazas Fortalezas Oportunidades

» No conseguimos * Incremento de e Productos » Salida del
el estandar demanda de electrénicos a mercado de
correcto de trabajo remoto precios varios
calidad * Incremento de asequibles competidores

¢ Incremento del la demanda de e Productos claves
desecho los productos atractivos y de * Ayudas del
industrial no personalizados disefio gobierno para la
reciclable * Incremento de vanguardista reconversion a

+ Respuesta lenta

la inversion en

» Disponibles de

métodos mas

de la atencion al el sector en manera sostenibles
cliente nueva inmediata para + Cadenade
tecnologia el consumidor suministro estable

y con precios a la
baja
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Largo Plazo

Tu vision

Crea y describe tu vision:
¢cDonde quieres estar dentro de 5 afios?

Los objetivos a largo plazo deben describir donde se encuentra tu negocio
dentro de 5 afios. Manténgase en una maxima de 5-6 declaraciones.

Para cada declaracién, determina sus objetivos SMART. Un objetivo SMART
debe ser especifico, medible, acordado, realista y cronometrado.

Ejemplo

Convertinos en una Producir
empresa CO2 Neutral componentes éticos
certificada y sostenibles
2027 2030

@ @ @ @

2026 2028

Poner en marcha el Poner en practica el

reciclaje en 3 reciclaje en todo el

ciudades pais



¢, CoOmo

llegamos alli?

Tu plan de 3 anos

Estrategia a 3 ainos y Objetivos SMART

Tu estrategia de tres afnos

Ya has definido tus objetivos a largo plazo y tus objetivos SMART. Ahora es
el momento de identificar la direccion en la que debes dirigirte en los
proximos tres anos.

La estrategia, al menos en el contexto empresarial, se trata en gran medida
de tomar decisiones claras; conduce a una priorizacion de sus recursos. Se
trata de identificar cudles seran las cosas mas importantes y relevantes en
las que debes centrarte de manera consistente durante los proximos tres
afos. Asi como decidir lo que no haras.

Considere todos los factores que has analizado antes de su DAFO, asi como
el propio DAFO con sus oportunidades de negocio identificadas.

¢Como cumpliras ahora tus objetivos generales en los proximos tres afios?
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Define tus estrategias

Desarrollo de estrategias basadas en el analisis DAFO

Investigar solamente las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
por separado no ayuda demasiado. Eso es solamente la mitad del analisis
DAFO. Solo cuando los factores internos se combinan con factores externos,
el analisis DAFO se puede utilizar para aprovechar al maximo. La clave es
combinar fortalezas y oportunidades para obtener la maxima ventaja. Al
mismo tiempo, eliminar o superar las debilidades y protegerse o minimizar las
amenazas.

Las estrategias resultantes se basan en los siguientes supuestos:

e Las fortalezas son factores positivos internos. Por lo tanto, deben
mantenerse, desarrollarse o aprovecharse. ;Coémo podemos usar cada
fuerza?

e Las debilidades son factores negativos internos. En consecuencia, deben
ser remediados, cambiados o reconducidos. ;Coémo podemos paliar cada
debilidad?

e Las oportunidades son factores positivos externos. La empresa no puede
controlarlos, por lo que deben priorizarse, capturarse, desarrollarse y, por
lo tanto, optimizarse. ;Como podemos aprovechar cada oportunidad?

e Las amenazas son factores negativos externos, sobre los cuales la
empresa tampoco tiene control. En consecuencia, deben contrarrestarse,
evitarse o minimizarse y gestionarse. ;Como podemos defendernos de
cada amenaza?
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Define tus estrategias

La fuerza se encuentra con la oportunidad

La primera estrategia derivada del analisis DAFO se

o o 9 itie: h
denomina Ofensiva. Si una fortaleza se encuentra con OpporTe e
una oportunidad, se presenta una situacion favorable. P l
De hecho, un factor interno positivo puede combinarse 2 | —» offensive

=

con un factor externo favorable. Esto revela la
estrategia necesaria: ofensiva. Esto indica que la
empresa debe aprovechar al maximo esta situacion
favorable.Un ejemplo: si la empresa tiene costos bajos
y, por lo tanto, puede mantener precios bajos, y el
mercado exige productos a bajo precio, aproveche esta Strength meets Opportunity — Offensive Strategy
coyuntura: penetren el mercado.

Iﬁl nesses

La debilidad se encuentra con la oportunidad

En segundo lugar, el analisis DAFO conduce a una
estrategia defensiva. En caso de que una debilidad
encuentre una oportunidad, se requiere una cuidadosa
consideracion. La situacion presenta un riesgo, contra el
cual la empresa debe defenderse.
En consecuencia, la estrategia defensiva implica que la
1 organizacion debe vigilar de cerca a la competencia.
L Defensive Haciendo eso, puede asegurar que su debilidad no
impide su éxito en el futuro. Por ejemplo, si la empresa
tiene costos altos y, por lo tanto, debe mantener un
nivel de precios alto en relacion con la competencia,
pero la demografia del mercado ofrece una gran riqueza
en términos de ingresos disponibles, etc., la empresa
deberia defenderse mejor contra este riesgo
potencialmente peligroso. Aunque puede que no sea un
problema en primer lugar, podria convertirse en uno si
no se atiende adecuadamente.

Opportunities Threats

Strengths

Weaknesses
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llegamos alli?

Define tus estrategias

La fuerza se encuentra con la amenaza : Opportunities Threats

v
» Adjust

Eventualmente, el analisis DAFO puede revelar situaciones en
las que se requieren estrategias de Ajustar o Sobrevivir.

Strengths

Si una fortaleza se encuentra con una amenaza, un factor i
interno positivo se encuentra con un factor negativo en el > Survive
entorno. El resultado es el ajustar la estrategia, lo que
significa que la empresa debe aprovechar al maximo sus orSurvive Strategy
fortalezas para poder superar y neutralizar la amenaza. Por

ejemplo, una empresa puede tener un alto poder de fijacion

de precios. Esto significa que la gente mantendra comprando

sus productos independientemente de los cambios en el

precio. Sin embargo, la riqueza del mercado podria estar

disminuyendo. Este debe considerarse una amenaza para los

productos de alto precio. Por lo tanto, la empresa debe utilizar

plenamente su fuerza para superar la amenaza. ;Como puede

jugar con sus precios para escapar del peligro?

knesses

La debilidad se encuentra con la amenaza

Si una debilidad se encuentra con una amenaza, se llega al peor de los casos. Significa que un
factor interno negativo se encuentra con un factor negativo factor externo. La estrategia
resultante es sobrevivir. Esto significa que la empresa debe prestar la maxima atencidn
manejando cuidadosamente la situacion. Tiene que ser mas que consciente de la amenaza. Si
es necesario, dar la vuelta y adaptarse para prevenir un posible desastre. Un ejemplo son los
precios elevados de una empresa en la que no se pueden variar por costes fijos, etc. Si esto se
coincide con un mercado que no acepta precios altos, sino que solo busca productos de bajo
costo, solo hay una camino: dar la vuelta. Esto podria hacerse saliendo del mercado y
centrandose en otro o redisefiando el proceso interno para poder ofrecer menores costos. El
analisis DAFO tiene un gran potencial y puede ayudar a una empresa a comprenderse mejor a
si mismo y a su entorno. Por lo tanto, el analisis DAFO es una herramienta muy popular. Como
podemos ver en estas cuatro estrategias, la empresa tiene mucho mas que ganar cuando una
fortaleza se encuentra con una oportunidad.

Sin embargo, otras situaciones menos favorables no significan que todo esté perdido. El punto
crucial que la empresa tiene que llegar a la situacién y aprovecharla al maximo. Luego, el
analisis DAFO proporciona un enfoque eficaz para tratar con las fortalezas y debilidades de la
empresa en un entorno que ofrece oportunidades y plantea amenazas.




¢, Que significa
alcanzar tus

objetivos?

El seguimiento como base del exito

Plan de accidén

Describe tus acciones para esta
area de enfoque. Evalua como
se pueden utilizar tus acciones
para respaldar tus tacticas y
cumplir tus objetivos SMART
generales. Aqui es donde todo
tu trabajo anterior se transfiere a
acciones que resultan en planes
de actividad para funciones y
organizaciones y un calendario
comercial. Aqui es donde se
enfoca en el proximo afio y en lo
que debes hacer para cumplir
con tus objetivos SMART.

Sin un plan sobre como hacer un
seguimiento y evaluar lo que
estd haciendo, jnunca sabras si
tuviste éxito o no! Un plan, que
lo apoye para el seguimiento,
debe incorporarse a tu plan de
negocios.
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Felicidades! - Ya
estas listo!

Finalmente, mantén tu plan de negocios como
un documento vivo revisandolo segln sea
necesario.

Algunos anos solo necesitaras hacer pequenos
ajustes. Otros anos, es posible que debas
revisar completamente tu analisis de situacion
y todas las siguientes secciones. Pero incluso
cuando esto sucede, tienes una base y una
estructura solidas con las que trabajar, lo que
hace que la revision sea mas efectivay
eficiente.
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