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1. PORTADA

Este apartado, es la cubierta de la presentacion
del negocio y por lo tanto debe ser la primera
pagina, debe tener un diseno profesional y
simple, pero atractivo.

2. INDICE

Se resaltan los titulos o temas del contenido de
la presentacion del negocio, es importante que
cuente con una estructura uniforme. Se
recomienda utilizar una numeracion que
distinga los temas de los subtemas.

3. ANTECEDENTES

En el presente apartado, si es una empresa
existente describa cuando y quién comenzo
con la idea y los cambios mas importantes
ocurridos desde el inicio. Si se trata de una
nueva idea, describa las razones por las que
quiere iniciar el nagocio por las que quiere
iniciar el negocio.

4. RESUMEN EJECUTIVO

En este apartado, se resumen los puntos mas
importantes, de una manera simple, clara e
informativa. Se encuentra al principio del
documento, pero es el ultimo en redactarse.
Este presenta de manera breve el proyecto o
negocio y da el interés para leer el plan
completo. Se recomienda no mas de 5 hojas.



COMPONENTES DEL RESUMEN EJECUTIVO

v 4

Nombre de la
empresa o
proyecto

Ubicacion

v Vv

Objetivo
General

Mision y vision

Vv

I Analisis FODA

(fortalezas,

Oportunidades, Mercado o
Debilidadesy M dos Met
Amenazas) de la ercados Meta
empresa o

proyecto

**Sj la empresa esta en funcionamiento, el
analisis debe involucrar el desarrollo de la
empresa en el sector.

4

Tipo de empresa:
definir la
constituciony
miemlbros que la
integran

Vv

especificos que
sumen a lograr
el objetivo
general, no mas
de5

Objetivos

v

Competencia
Identificada

Datos financieros
clave. La inversion
requerida, el
tiempo de
recuperaciony la
rentabilidad

FIGURA 1. Componentes del Resumen Ejecutivo.

Breve
descripcion del
modelo de
negocioy del
producto o
servicio a ofrecer

I ** Situacion del

sector en la zona
del proyecto o
empresa,
influencia en lo
socioecondmico,
etc.

v

Diferenciadores
clave. Resaltar
de forma breve
que diferenciara
al producto o
servicio de su
competencia

I Proyeccion

visual del
producto o
servicio. renders
después del
proyecto (si
aplica)



5. DEFINICION DEL NEGOCIO O PROYECTO

Este apartado, es la cubierta de la presentacion del negocio y por lo tanto debe ser la primera
pagina, debe tener un diseno profesional y simple, pero atractivo.

NOMBRE O]

Nombre que se le
asignara al proyecto a
realizar.

JusTIFIcACION Q5

En el presente apartado,
debe justificarse o
describirse la necesidad o
problematica que se
reasuelve al establecer el
proyecto.

DESCRIPCION (2

En el presente apartado
describir de forma
detallada en qué consiste
el producto o servicio,
coémo funciona, principales
caracteristicas, (imagenes
si tienen), aun no se
enlistan los tipos de
productos o servicios
(cuando aplica).

VISION 06

En este punto se plantea la
visualizacion del negocio
en la meta final, el gran
enfoque a largo plazo.

usicacioN (03

En el presente apartado
debe darse a conocer la
ubicacion donde se

prestara el servicio o
producto. Contar con un
mapa de apoyo en el que
tengan referencias de
sitios conocidos que
permitan una rapida
ubicacion.

MISION 07

En el presente apartado,
se debe describir de forma
simple que hace, en que
periodo, para quien lo
hace y como lo mide.

OBIJETIVOS
ESPECIFICOS 09

Son las acciones a realizar
para llegar al objetivo
general, marcan el curso
del proyecto, por lo que
deben ser claros, sencillos,
realistas, alcanzables y
medibles.

Indicar el tipo de
constitucion legal que
tendra la empresay la
cantidad de miembros
que la integraran o
integran.

Es la meta principal que se
alcanzara una vez que se
completen las lineas de
accion. Debe responder al
qué hara, como lo hara,
dénde lo hard, en cuanto
tiempo lo hara. Iniciar
siempre en tiempo
infinitivo.

ESTRATEGIAS 'I O
ESPECIFICAS

Es la descripcion de como
piensa lograr los objetivos,
consideran el todo de un
negocio: objetivos, metas,
acciones especificas,
planesy programas,
deben ser claras, medibles
y alineadas a los objetivos.




6. ANALISIS DEL ENTORNO Y EL PRODUCTO
O SERVICIO DE LA EMPRESA/PROYECTO

Componentes

PRODUCTOS O
SERVICIOS

ANALISIS DEL
ESTRATEGICO

ANALISIS DEL

ENTORNO

Este apartado debe mencionar la
conectividad aérea, terrestre,
asentamientos, etc, alrededor de la
empresa o proyecto, ciudades
principales que brinden flujos de
clientes, servicios publicos, etc.

Permite conocer y maximizar las
oportunidades de éxito, tener claro
en donde hay que mejorar y que
considerar para el disefio de
productos, estrategias de venta,
negociacion, etc.

Con base en los analisis estratégicos
de la empresa y resultados,
presentar los productos a ofrecer,
estructurados por tipo, intesidad,
cliente, con nombres si  hay
descripcion.

Descripcion del Mercado General Permite conocer a los
Mercado meta primaro: competidores, dar detalles, buscar
establecer clientes principales, perfil y fuentes, por experiencia,
resaltar caracteristicas sobre como antigUedad, etc.
llegaran a su producto. Clasificacion:

Mercado Secundario. un mercado Directa: son los competidores que
alterno que refuerce tus ventas, ofrezcan el mismo producto o

fuentesy perfil. similares.
Indirecta: con productos similares o

gue manejen a tu segundo tipo de
clientes.




7. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y PLAN
DE RECURSOS HUMANOS

TIPODE
ORGANIZACION

Indicar como se
constituira, bajo qué
persona juridica.

De igual manera, de forma
breve debe indicarse en
que estapa del proyecto se
iniciara la contratacion y
canales para busgueda.

ORGANIGRAMA

Indicar los puestos
requeridos para el
funcionamiento de la
empresa y mencionar la
cantidad de personal por

cada puesto.

—6

Debe manifestarse
manera breve, el salario,
tipo de contrato, horario
laboral y beneficios a
recibir de cada puesto.

PERFIL DE
PUESTO

En el presente apartado,
describir de forma breve
los perfiles de puesto, algo
general de no mas de 4
lineas.

de

personal.

La organizacion
contar con al
valores que implemantar
en su dia a dia y con su

menos 5

—4

De manera breve,
describir que hara cada
puesto y como aportara al
proyecto

POLITICAS VALORES DE LA
INTERNAS DEL EMPRESA
ORGANIGRAMA

debe




8. PLAN DE VENTAS

Este apartado ayudara a demostrar como fluira el proceso de venta, la periodicidad y la estimacion
de consumo del cliente con base en los precios establecidos.

Se recomienda considerar:

Clasificar los productos o

servicios que ofrecerd el

proyecto o empresa por

cliente, segmento, plaza
de exhibicion, etc.

las estrategias planteadas
previamente tienen una
funcion vital en este
apartado por lo que
deben alinearse a los
objetivos especificos y
estrategias que se
estarian cumpliendo
segun las actividades que
se planteen.

Establecer si se manejan
precios por origen de
cliente o algun factor que
haga variar el precio de un
mismo producto,
empaque, lugar de
exhibicion, moneda.

Indicar cambios de precio
como estrategia, en que
periodo del afo aplicaria.

Indicar si se tendra un
presupuesto para el
proceso de venta, tanto
personal destinado como
otros gastos que sean
parte del proceso
(gasolina, tiempo
invertido, tipo de
empaques, etc).

periodicidad de compra
(proyeccion) con
calendarizacion indicando
picos de mayor venta y
gue factor o factores lo
producen (feriados,
vacaciones, un dia festivo,
etc) cuanto estiman
vender del producto o
servicio en el primer afio,
incicando el afoy mes de
inicio, unidad pieza,
persona, precio unitario,
etc.




9. PLAN DE MERCADOTECNIA

Debe reflejar si se adquiriran o
ejecutaran estudios de mercado, gastos (sin
necesidad de desglosar) de materiales para
promocion y difusion de productos, pero si
indicar para cual tipo de producto seria,
periodicidad, canales a usar para la publicidad,
si se estableceran convenios de mercadotecnia
y con quienes para llegar al cliente del
producto y servicio, incluso si aplica una
estrategia por cliente seleccionado, dejar claro
la temporalidad o calendario de las estrategias
de mercadotecnia.

10. ANALISIS Y PLAN FINANCIERO

Este apartado es la parte critica del
desarrollo de un nuevo negocio o de la
diversificacion de uno existente, debe contener
a detalle la inversion requerida para poner en
marcha y mantener el negocio en su primera
etapa, de igual forma presenta un esguema
visual sobre en qué proceso previo a la apertura
se destinara mas inversion, posterior en donde
se consumira mas (el gasto de capital) y cual
sera el balance entre las proyecciones de
ventas y la utilidad. De manera financiera se
tendra una primera vista de la rentabilidad del
proyecto.



TABLA DE ANALISIS Y PLAN FINANCIERO

INVERSION TOTAL

APORTACION DE CAPITAL

BALANCE DE RESULTADOS

TABLA DE INGRESOS DEL
ULTIMO ANO

BALANCE DE COSTOS DEL
ULTIMO ANO

PROYECCIONES DE VENTAS A1

ANO. PARTIENDO DEL MES EN

QUE INICIE OPERACIONES EL
PROYECTO

PROYECCIONES DE COSTOS A1
ANO. PARTIENDO DEL MES EN

QUE INICIE OPERACIONES EL
PROYECTO

TABLA DE VENTAS A 5 ANOS

TABLA DE GASTOS A 5 ANOS

FLUJO DE EFECTIVO 1ANO Y
A5ANOS

PUNTO DE EQUILIBRIO DE
VENTAS E INGRESOS

VAN

ANALISIS FINAL

Todo lo que hay que adquirir, construir, pagar (incluir tramito-
logia) para iniciar. En esta Inversion total se debe considerar
un capital de trabajo u operacion de minimo 3 meses.

Si existe por parte de socios o algun apoyo que se haya recibi-
do. Es importante resaltarlo, aunque se presente en los flujos
financieros.

Cuando son empresas existentes, es el Ultimo ano fiscal al
corte del mes corriente, las ventas totales menos gastos
totales.

Se recomienda se presente calendarizada y de ser posible, se
muestra un comparativo del resultado final del dltimo afo vs
el afo previo, para evaluar aumento o reduccion.

Se recomienda se presente calendarizada y de ser posible, se
muestra un comparativo del resultado final del dltimo afo vs
el afno previo, para evaluar aumento o reduccion.

Tabla de todos los servicios/productos con precio de venta y
unidad de consumo (pieza, persona, habitacion, promedio
por persona); cuanto se estima vender por mes considerando
variables. Totales de ingreso y de unidades.

Enlistar por mes clasificado en operativo, administrativo,
capacitacion, etc los sueldos, gastos de insumos, de manteni-
miento, de capacitacion, mercadotecnia, etc.

Definir (y justificar) un porcentaje de crecimiento de afio 1a
afo 2, hasta afo 5 (plazo recomendado) acompanado con
totales de ventas por afio (ingresos y unidades).

Similar a la tabla anterior, pero se debe reflejar incremento de
personal y otros segun crecimiento del negocio.

Al momento de realizar los 2 flujos de efectivo (a1afoyab
anos) no olviden reflejar la inversion, dividida si hubo aporta-
cion de socios y otra fuente de financiamiento.

Presentarlo con su explicacion sefalando los minimos de
ingreso y venta requeridos.

Explicar el resultado.

Explicar lo que dan a entender los indicadores (resultados
obtenidos), en un ler ejercicio se podra tomar decisiones para
revisar procesos y areas que tienen oportunidades de mejora,
si el proyecto no arroja nUmeros positivos.

-
TIPO DE EMPRESA

Nueva/Existente

Nueva/Existente

Existente

Existente

Existente

Nueva/Existente

Nueva/Existente

Nueva/Existente

Nueva/Existente

Nueva/Existente

Nueva/Existente

Nueva/Existente

Nueva/Existente



11. GLOSARIO DE TERMINOS

Si aplica.

12. FUENTES BIBLIOGRAFICAS

Si aplica.
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