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2. ANALISIS DEL MERCADO

ANALISIS DEL ENTORNO EMPRESARIAL, evaluar que instituciones o empresas trabajan en el mismo sector,
analizar con cuales de estas instituciones se puede realizar alianzas estratégicas, convenios u otras acciones que
le(s) favorezcan

r o\ C U\Q\ N |\A_J\\j ?oeﬂ%{ (Rl ""; \1 '-1(__\( (s " \ L l.'\‘? (- | &L
eSS ¢ ix""’ —MA J’ MY, U\ V€5 oS Y -‘,.\’" ® ald
A P S N0




| ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL

CONCEPTO No.

Numero de personas en la zona donde piensan vender su producto o servicio

Numero de personas que compran el producto o servicio en la zona

Establecer la cantidad que compran por periodos
Establecer la cantidad de productos o servicios a ofrecer
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA /

EMPRESAS NIVEL DE ACEPTACION | TIPO DE | éPor qué | ;DONDE éA  QUE
CLIENTE QUE | RAZON = | COMERCIALIZAN | PRECIO
ATIENDE LA EL PRODUCTO? | LO
ELIGEN? VENDEN?
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ESTRATEGIA DE MERCADO

ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO: Enumerar de una manera concreta ftado lo que el cliente obtendra al
comprar los productos o servicios (ventajas, beneficios, servicios post-venta, garantias, etc.). Resaltar las ventajas
y beneficios diferenciales con referencia a los productos

de las empresas o negocios de la competencia.
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ESTRATEGIA DE PRECIO: ¢Cual sera el precio del producto? ¢Como se ha determlnado el precio?
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ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION: Enumerar de una manera concreta, los aspectos a considerar en relacién a los
mecanismos de venta (venta directa, con distribuidores, etc.)
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3. ESTUDIO TECNICO DE LA PRODUCCION

Describa las caracteristicas de la localizacién del negocm i
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Hacer un listado de las maquinas, equipos y herramientas que se negesitan para elaborar el
producto o brindar el servicio que se ha definido.

MAQUINARIA CANTIDAD | EQUIPOS Y HERRAMIENTAS | CANTIDAD
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Realizar el cilculo de materiales y/o materias primas que usaran en el proceso productivo.
MATERIAS PRIMAS / INSUMOS | CANTIDAD UNIDADES A NECESIDAD DE
| X REQUERIDA PRODUCIR MATERIALES
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Hacer un listado de los posibles proveedores que proporcionaran los insumos necesarios para la
elaboracién del producto o servicio.
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4. ESTUDIO ECONOMICO

Determinar la proyeccién de ventas en unidades

No. PRODUCTO PRECIO PERIODOS TOTAL
4 . 1 2 3 4 N
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Determinacién de la Estructura de costos
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GASTOS DE VENTAS
TOTAL COSTOS INDIRECTOS
TOTAL 5 ,O00
Costes Fijos Totales
Determinar el COSTO TOTAL UNITARIO=CFU + CVU cfu =

Calcular el precio de venta unitario = CTU + GANANCIA
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2. ANALISIS DEL MERCADO

ANALISIS DEL ENTORNO EMPRESARIAL, evaluar que instituciones o empresas trabajan en el mismo sector,
analizar con cuales de estas instituciones se puede realizar alianzas estratégicas, convenios u otras acciones que
lels) favorezcan
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[ ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL |

CONCEPTO No.
Numero de personas en la zona donde piensan vender su producto o servicio It 906
Nimero de personas que compran el producto o servidio en la zona 400

Establecer la cantidad que compran por periodas
Establecer la cantidad de productos o servicios 2 ofrecer

Yer en- grupo .relqfvamente gmoyenio, \lamadp Segmente. con base
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA /
EMPRESAS NIVEL DE ACEPTACION | TIPO E | éPor qué | ¢éDONDE ¢A QUE
CLIENTE QUE | RAZON | COMERCIALIZAN | PRECIO
ATIENDE LA EL PRODUCTO? | LO
ELIGEN? VENDEN?
\enfac de | ALTA [ REGULAR | POCA 2500
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ESTRATEGIA DE MERCADO

ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO: Enumerar de una manera concreta, todo lo que el cliente obtendra al
comprar los productos o servicios (ventajas, beneficios, servicios post-venta, garantias, etc.). Resaltar las ventajas
y beneficios diferenciales con referencia a los productos

de las empresas o negocios de la competencia.
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ESTRATEGIA DE PRECIO: ¢ Cudl sera el precio del producto?; ¢ Cénflo se ha determinado el precio?
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ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION: Enumerar de una manera concreta, los aspectos a considerar en relacion a los
mecanismos de venta (venta directa, con distribuidores, etc.)
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3. ESTUDIO TECNICO DE LA PRODUCCION

Describa las caracteristicas de la Iocahzac:on del negoc:o
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Disefiar el diagrama de operaciones en proceso de la dlaboracién de su producto o servicio.
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Hacer Hn listado de las mdquinas, equipos y herramientas que se necesitan para elaborar el
producto o brindar el servicio que se ha definido.
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Realizar e! cdlculo de materiales y/o materias primas qu?étk« en ¢! proceso productive.

MATERIAS PRIMAS / INSUMOS | CANTIDAD UNIDADES A INECESIDAD DE
REQUERIDA PRODUCIR MATERIALES
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Hacer un listado de los posibles proveedores que propordonaran los insumos necesarios para la

elaboracidn del producto o servicio.
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4. ESTUDIO ECONOMICO

Determinar la proyeccion de ventas en unidades

No. PRODUCTO PRECIO PERIODOS TOTAL
1 2 [ 3| 4

1 Ko\t Qao RO {Soo | Uoo U6 | F00 4.001.2rv

2 [OcadAony D000 |500] Yoolym|foo| I .S Do 000
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Elaborar el Plan de Inversién
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MANO DE OBRA

| GASTOS DE FABRICACION
TOTAL COSTOS DIRECTOS
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ARRIENDO -1 <00 O60)
GASTOS DE VENTAS X ‘LQ)

TOTAL COSTOS INDIRECTOS

Determinar el COSTO TOTAL UNITARIO = CFU + CVU il e

Calcular el precio de venta unitario = CTU + GANANCIA
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE
CENTRO AGROEMPRESARIAL Y ACUICOLA
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EMPRENDIMIENTO DE UNIDADES PRODUCTIVAS: 24 53683
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2. ANALISIS DEL MERCADO
ANALISIS DEL ENTORNO EMPRESARIAL, evaluar que instituciones o empresas trabajan en el mismo sector,
analizar con cuales de estas instituciones se puede realizar alianzas estratégicas, convenios u otras acciones que

le(s) favorezcan
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[ ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL ‘ ]

CONCEPTO No.
Nimero de personas en la zona donde piensan vender su producto o servicio 15900 i)
Niamero de personas que compran el producto o servicio en la zona 2505 (i1o%)
Establecer la cantidad que compran por periodos 1.3, 000 \). 2Cerizdd
Establecer la cantidad de productos o servicios a ofrecer 20000 L. Dredad
SEGMENTO DE MERCADO: SEGMENTO DE MERCADO: Publico objetivo
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA /
EMPRESAS NIVEL DE ACEPTACION | TIPO DE | éPor qué | {DONDE éA QUE
CLIENTE QUE | RAZON | COMERCIALIZAN | PRECIO
ATIENDE LA- EL PRODUCTO? | LO
ELIGEN? VENDEN?
ALTA | REGULAR | POCA
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ESTRATEGIA DE MERCADO
ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO: Enumerar de una manera contreta, todo lo que el cliente obtendra al
comprar los productos o servicios (ventajas, beneficios, servicios post- , garantias, etc.). Resaltar las ventajas

y beneficios diferenciales con referencia a los productos
de las empresas o negocios de la competencia.
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ESTRATEGIA DE PRECIO: ¢ Cudl serd el precio del producto?; ¢ Corho se ha determinado el precio?
1 » BQ\(‘!"T\ Y o= I \:L"I \1._,..\ O‘-_—,,\Q ) (j:. p‘q&{yg’%ﬂ) (.G:Qa) , CJ_-;\Q\J\T e Car e C.\ ‘;\\ L ('\'L)

1. tnda s \=y Peeany 2o oy (aem {"} A L)

Jra  cu\\Bas Ao \oy Riadsebn) "
f,h(‘ A W, = o) Pl "“"-LW

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION: Enumerar de una manera concreta, los aspectos a considerar en relacion a los
mecanismos de venta (venta directa, con distribuidores, etc.)
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ESTRATEGIA DE PROMOCION: ¢ Qué se hara para promocionar el negocio? ¢ Cudnto dinero se puede invertir en
estas actividades?
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3. ESTUDIO TECNICO DE LA PRODUCCION

Describa las caracteristicas de la localizacion del negocio.
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Realizar un bosquejo de la distribucion del local
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Especificaciones técnicas y el disefio del producto
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Disefiar el diagrama de operaciones en proceso de la elaboracién de su producto o servicio.
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Hacer un listado de las maquinas, equipos y herramientas que se negesitan para elaborar el
producto o brindar el servicio que se ha definido.

MAQUINARIA CANTIDAD EQUIPOS Y HER#AM'ENTAS CANTIDAD
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Realizar el célculo de materiales y/o materias primas que usargn en el proceso productivo.

MATERIAS PRIMAS / INSUMOS | CANTIDAD UNIDADES A NECESIDAD DE
REQUERIDA PRODUCIR MATERIALES
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Hacer un listado de los posibles proveedores que proporcionaran los insumos necesarios para la
elaboracion del producto o servicio.
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4. ESTUDIO ECONOMICO

4

Determinar la proyeccion de ventas en unidades

Elaborarel Pln de Ierslén

TERRENOS Y/0

No. PRODUCTO PRECIO PERIODOS TOTAL

1 2 3 4
1 1S\bo. 0 @000 [ [Ueo|Ust{tes Y 0110
2 | Qfeadey o000 | feo | Ude|tyblses| FF §oo 000
3 oge) ' Soce [1sol 200{250|1se 1. L0010

QO o000
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1
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TOTAL ACTIVOS FLIOS
TOTAL GASTOS PRE-OPERATIVOS \ oo OO | Nauo N 200 OO0
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO OO . \lag T Q
Determinacion de la Estructura de costos
MATERIALES Vans 3 \ oo
MANO DE OBRA T e 2890 000
GASTOS DE FABRICACION ‘
TOTAL COSTOS DIRECTOS Q. 4no 00
GASTOS ADMINISTRATIVOS Ood bt o 3. B0e.000
SERVICIOS PUBLICOS <00.000
ARKISIEDO local A 0000
GASTOS DE VENTAS 100.000
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 2

Determinar el COSTO TOTAL UNITARIO=CFU + CVU

Calcular el precio de venta unitario = CTU + GANANCIA

Contribucion marginal = Precio de venta — Costos variable unitario

O s o wnidtes prodciies o |

anh perodo de hempo
(das, semanas. meses elc)

Punto de equilibrio = COSTO FlJO TOTAL/ Margen de contribucién = Cantiaades _




SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE
CENTRO AGROEMPRESARIAL Y ACUICOLA

REGIONAL GUAJIRA
PROGRAMA DE VICTIMAS
PLAN DE NEGOCIOS
" EMPRENDIMIENTO DE UNIDADES PRODUCTIVAS: 7 &5 294943
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INSTRUCTOR: FRANCISCO JAVIER NUNEZ ARREGOCES 7

NOMBRE DE LA IDEA DE NEGOCIO <Al p 100 -7 [EZA NTWwW STy
RAZON SOCIAL:

NOMBRE COMERCIAL: SALA DE ReUEzy dew sy

1. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
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2. ANALISIS DEL MERCADO

ANALISIS DEL ENTORNO EMPRESARIAL, evaluar que instituciones o empresas trabajan en el mismo sector,
analizar con cuales de estas instituciones se puede realizar alianzas estratégicas, convenios u otras acciones que

le(s) favorezcan
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| ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL

| CONCEPTO No.
Numero de personas en la zona donde piensan vender su producto o servicio Y 2. 706 paiconat
Numero de personas que compran el producto o servicio en la zona JYS ., ;’»‘. ~ (2%
Establecer la cantidad que compran por periodos SY
Establecer la cantidad de productos o servicios a ofrecer 3B OO0 pead i
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ESTRATEGIA DE MERCADO

ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO: Enumerar de una manera cpncreta, todo lo que el cliente obtendra al
comprar los productos o servicios (ventajas, beneficios, servicios postfventa, garantias, etc.). Resaltar las ventajas |
y beneficios diferenciales con referencia a los productos
de las empresas 0 Negocios de la competencia.
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ESTRATEGIA DE PRECIO: e_CuaI serd eI precio del producto? ¢Cémo se ha determ:nado eI precio?
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ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION: Enumerar de una manera concreta, los aspectos a considerar en relacion a los
mecanismos de venta (venta directa, con distribuidores, etc.)

M 1o C) O\

ESTRATEGIA DE PROMOCION: ¢ Qué se hara para promocionar el negocio? ¢Cuanto dinero se puede mvertlr en
estas actividades?
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3. ESTUDIO TECNICO DE LA PRODUCCION

Descrlba las caractenstlcas de la localizacion del negocio. ) .
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Disefiar el diagrama de operaciones en proceso de |z elaboracion de su producto o servicio.
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Hacer un listado de las maquinas, equipos y herramientas que se necesitan para elaborar el
producto o brindar el servicio que se ha definido.

MAQUINARIA CANTIDAD EQﬂIPOS Y HERRAMIENTAS CANTIDAD
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Realizar el célculo de materiales y/o materias primfas que usaran en el proceso productivo.

MATERIAS PRIMAS / INSUMOS | CANTIDAD UNIDADES A NECESIDAD DE
REQUERIDA PRODUCIR MATERIALES
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Hacer un listado de los posibles proveedores que proporcionaran los insumos necesarios para la
elaboracion del producto o servicio.




4. ESTUDIO ECONOMICO

Determinar la proyeccion de ventas en unidades
No. PRODUCTO PRECIO PERIODOS TOTAL

1 2 3 4
1 Pocdc A 2490 | 210| 23D| 2« B €. )
2 T eto 2OO00| 24YD| 210|220 240 b S . 2% i 2.2
3 [Mrotomianis 15000 1yol 210l 100 129 3 0. £02 000

Elaborar el Plan de Inversion

TERRENOS Y/O LOCAL
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 7
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TOTAL ACTIVOS FLIOS

TOTAL GASTOS PRE-OPERATIVOS J

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO

Determinacion de la Estructura de costos

MATERIALES

: 1. 30
MANO DE OBRA pQ {q{ AR y 4 2 Aon LD
GASTOS DE FABRICACION ’
TOTAL COSTOS DIRECTOS < I3 L

GASTOS ADMINISTRATIVOS ba CEONO S ) ¥ ¥

SERVICIOS PUBLICOS Zonnn

ARRIENDO . WO 6

GASTOS DE VENTAS  OOATY
3

TOTAL COSTOS INDIRECTOS

Determinar el COSTO TOTAL UNITARIO = CFU + CVU | e e
i produciges durants o citio de
wido del proyocto
Calcular el precio de venta unitario = CTU + GANANCIA =
f:w Costo Variale total ‘i
Contribucién marginal = Precio de venta — Costos variable unitario L m:uhuzmu-- |
{dias, somanas, meses, otc)
Punto de equilibrio = COSTO FIJO TOTAL/ Margen de contribucién = Cantidades
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