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OBJETIVO DE LA
PRESENTACION DE HOY

Proporcionar lineamientos basicos para la
elaboracion exitosa de planes de negocio.
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PROCESO DE DESARROLLO

DE UN NEGOCIO

C

PLANIFICACION
DEL NEGOCIO

DESARROLLO
DE UNA IDEA DE
NEGOCIO

* Describir idea

Principales « Andlisi liminar d
actividades nalsis prefiminar de
posibilidades de éxito

Obijetivo * Convencer e

interesar
a los inversionistas

Fuente: Mc ey & Company Inc.

;POR QUE
ESCRIBIR UN

PLAN DE
NEGOCIO?

Para transformar ideas innovadoras...

EMPRESA
ESTABLECIDA

—

START-UP Y
EXPANSION

* Refinamiento del modelo

* Excelencia operacional

* Penetracion del mercado

* Blsqueda de nuevas
oportunidades

* Montaje y puesta en
marcha de la empresa

* Crear empresa exitosa, * Consolidar y expandir el
rentable y sostenible negocio

Vinrures s

"Escribir un plan de negocios fuerza a pensar
disciplinadamente, a alcanzar un trabajo
Intelectualmente honesto. Una idea puede ser
genial en la mente, pero cuando se analizan
los detalles y los cdlculos numéricos, se
podria observar otra realidad."”

Claudio Sanchez

Ex-consultor de McKinsey

...en grandes proyectos
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LA IDEA DE NEGOCIO: NO ES MAS

/" QUE EL PRINCIPIO

- S

,~~* Nuevo producto o servicio ™,
:’ * Innovacion dentro de un R ) )
. *®negocio existente o mmiTTT Tipos de ideas
\\\\ ",,’
,,/" * Una idea por si sola no vale nada ... \‘\\
e * La idea debe probarse ~
Dqsarrollando e ‘ —Oportunidad de mercado \
laidea  TTTmeeell N —Viabilidad econémica J
A — Factibilidad tecnolégica o
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" * No enamorarse de la idea, es sélo el punto de \\

(' partida e
%, * Serflexibles, la idea puede cambiar R ———— Aspectos a tener
sL_® Ser criticos, Pe en cuenta
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EL PLAN DE
NEGOCIO
PERMITE LA
COMPARACION Una “mejor opcidn” es fruto de un

ENTRE trabajo de equipo y del involucramiento
ALTERNATIVAS de gran parte de la organizacion para

consolidar ideas creativas en un plan

DE INVERSI()N de negocios atractivo para potenciales
Y LLEVA A LA inversionistas y socios que no estan en
SELECCION DE el dia a dia de las operaciones.
LA MEJOR

OPCION
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ASPECTOS CLAVE
DE UN PLAN DE NEGOCIO

,——"‘-- TEme——l
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,/’ Efectivo: Contiene todo lo que los ™~
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Redactar un plan de negocios requiere de
conocimientos mayores que en la etapa anterior

SUGERENCIAS PARA UN BUEN PLAN DE

NEGOCIOS

Un buen plan de negocios impresiona por su claridad:

El lector debe ser capaz de encontrar respuestas adecuadas a sus preguntas y tener la facilidad de
localizar los temas en los cuales esté particularmente interesado.

Eso significa que el plan de negocios necesita tener una estructura clara, que permita al lector la
flexibilidad de escoger lo que le gustaria leer. Ademéas de eso, cualquier tema de interés del lector
debe ser elaborado de forma completa, sin embargo, concisa.

También es importante considerar que al redactar un plan de negocios, es necesario empefiarse para
facilitar su lectura y entendimiento. Por eso, es particularmente recomendada la utilizacion de graficos
que permitan la lectura de la informacion de una forma mas estructurada.
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SUGERENCIAS PARA UN BUEN PLAN DE

NEGOCIOS

Un buen plan de negocios convence por la objetividad:

Algunas personas se entusiasman al descubrir lo que en su opinion, es una buena idea. Aunque el entusiasmo tenga
sus ventajas, un tono objetivo da al lector la oportunidad de analizar cuidadosamente los argumentos utilizados.

De la misma forma, es peligroso ser demasiado critico con relacién al proyecto como una manera de compensar
calculos equivocados o errores cometidos anteriormente. Eso levantara dudas sobre su capacidad y motivacion. Los
puntos francos deben ser mencionados. Mientras tanto, al elaborar el plan, se debe pensar en métodos para
corregirlos y exponer con claridad las soluciones.

%I:ITURES

SUGERENCIAS PARA UN BUEN PLAN DE

NEGOCIOS

Un buen plan de negocios es redactado en un estilo uniforme:

En general, el plan de negocios es el fruto del trabajo conjunto de varias
personas. Es necesario releer ese trabajo con cuidado para evitar que él se
transforme en una “mezcolanza” de estilos y analices de diferentes grados

de profundidad. Por eso, es recomendable que una sola persona haga la

elaboracién de la version final.

El plan debe tener una redaccion uniforme y una apariencia profesional. Las
fuentes deben ser apropiadas al lenguaje, estructura y contenido y los
gréficos deben estar claramente insertados en el texto, facilitando la lectura

del material.
%I:l TURES
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;COMO RECONOCER UN PLAN DE

NEGOCIO ATRACTIVO?

- Claridad . -~ Presentacion "~
- ~ e Es estructurado ~
» Expone las ideas de forma N I/  Mensaje es presentado \\
objetiva ' AN ! desde el inicio
* Especifica el perfil de la ! | « Utiliza graficos (evitar tablas
organizacion ) ! \ con muchos datos)
* Explica los medios de accion / by « Linea de comunicacién estd
« Es de facil comprensién AL i organizada S
o Plande Z.------ . el
. - - . ~~— -
S o negoco = TTTmemmmmmmTT
-~
_—"” \\\\—
/”"’ - - NN\\\
g Consistencia N
I/ * Producto / servicio es coherente con %,
! la misién de la organizacién |
L  Osado, pero realista /'
. e Discute las habilidades necesarias e
‘\\para la gestion del negocio /,/

CAPITULOS DE UN PLAN DE NEGOCIOS

%ganizacién

Resumen Producto/ Plan
ejecutivo ~_~ Sservicio ~__ Comercial
Sistema de
negocios y Equipo de trabajo

Plan de
implantacion

Financiacion

()

C

)

Riesgos
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RESUMEN X188 8 A0

Da una perspectiva de los aspectos
mas importantes del concepto

Describe la idea de la manera mas
clara, convincente y concisa posible

Despierta el interés de los tomadores
de decisiones, inversionistas y otros

implicados en el proceso La calidad del resumen ejecutivo da la pauta para
proseguir con la revision del plan de negocios
completo La calidad del resumen ejecutivo da la

pauta para proseguir con la revisién del plan de

Voirures
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Describe la funcién del producto/servicio
los beneficios que el cliente obtendra  de
éste y sus caracteristicas:

—Descripcién del producto/servicio
—Valor para el cliente

Explica el estado y los proximos pasos del
desarrollo del producto/servicio.

Dirigido en casos particulares a la obtencién
de patentes / temas de protecciéon

Voirures

negocios completo

La seccién de producto/servicio tiene que

comprobar que el empresario puede integrar la

perspectiva del cliente al plan de negocios
agregandole valor

¢ Cudles son las necesidades de los clientes  ?

¢A cudles clientes finales  se dirigira?

¢ Cudl es la naturaleza de su innovacién?

¢Por qué es Unica ?

¢Cudles alianzas son necesarias para alcanzar el valor del cliente?

¢ Cudles productos del competidor  ya existen o estan en desarrollo?

¢ Cudl etapa de desarrollo ha alcanzado su producto o servicio?

¢Requiere de patentes o permisos ?
¢ Cudles pasos de desarrollo  adicionales planea tomar?

¢Cudles pasos claves deben ser alcanzados?



4.\ COMERCIAL

La seccién del plan comercial resume el potencial
del mercado y como se pretende explotar a través
del plan de negocio propuesto

-
¢, Cuél es el mercado objetivo?
Suministra una entendimiento de los mercados ¢Cuél es el tamafio del mercado en su totalidad y la del
y competidores: mercado objetivo?
—Tamafio y crecimiento del mercado ¢ Como va a evolucionar el mercado objetivo?
—Segmentacién del mercado ¢ Quiénes son los principales competidores?
—Competencia ¢Qué rol juegan la innovacion y los avances tecnol6gicos?
—Posicionamiento del producto en ¢Qué tan sostenible sera su ventaja competitiva frente al resto del
. . 2
relacién con la competencia mercado
Resume las actividades planeadas de ¢ Cudles son los sustitutos  de este producto o servicio?
mercadeo y ventas (cuatro 'P's" estructura): ¢Cudles van a ser nuestros precios?
—Producto ¢ Qué criterios utiliza para llegar al precio final de ventas? ¢Qué tan
. alto es el margen de ganancia (estimado)?
—Precio )
" " ¢Cuales son las actividades clave de mercadeo y ventas  que me
—Lugar ("Place") permitiran lograr mis objetivos?
—Promocién

¢A cudles volimenes de ventas e ingresos en ventas

Voirures

PLAN COMERCIAL - Descripcion del mercado

Mercado

Poblacién del pais ™.
Total 3

0 regiéon

Tamafio de la
Industria

N

Para transformar ideas Tamafio del

innovadoras... Segmento
. Grupo homogéneo Determinar
H dentro del mercado Nichos
especifico

WI:ITURES




PLAN COMERCIAL — ANALISIS DE MERCADO
5 FUERZAS DE PORTER

Proveedores

Barreras de
Entrada

Compradores

\Rivily .......... “"‘.

-

Vex

TURES

PLAN COMERCIAL - Descripcion del mercado

Seleccion de los
criterios de
segmentacion

Principales
actividades

* Seleccione .
claramente y

separe los
segmentos con

una proposicion
fuerte

++ Muy alto
+ Alto
o Medio
Determinacion Andlisis del valor Identificacién de i Critico
del volumen de del cliente por la competencia >
segmento segmento por segmento
Llegue a ¢ Comprenda el * Considere a los * Haga un enfoque
segmentos de valor del cliente competidores y claro para el
mercado por segmento sustitutos directos lanzamiento al
plausiblemente y mercado
validelo * Anticipese al
camino de la
evolucién

Vex

TURES




Resume partes de la cadena de valor en las que
participa la nueva empresa

Propone la estructura organizacional y los valores
organizacionales

Describe las sociedades/alianzas necesarias para la
operacion del negocio

Analiza las decisiones de "hacer o comprar" a lo
largo de la cadena de valor

) 53 8 0\ D) oBN) elol® (0] Y ORGANIZACION

Esta seccion describe todos los elementos
necesarios que le permiten a la nueva empresa
entregar fisicamente el valor del cliente, ya sea a
través de un producto o un servicio

¢ Coémo se define el sistema de
negocios para la empresa?

¢Qué actividades quiere manejar por su propia cuenta
y cudles a través de terceros?

¢ Cudles funciones de negocios ejecuta su
organizacién y cémo estan estructuradas?

¢Qué recursos (cuantitativos y cualitativos) necesita
para crear su producto/servicio?

¢ Con cudles socios trabajara? ¢ Cudles son las
ventajas de trabajar juntos para usted y sus socios?

¢,Coémo seran estas potenciales alianzas con
terceros?

VEI:ITURES

SISTEMA DE NEGOCIOS - Cadena de Valor

Cadena Investigacion &

Mercadeo &

P Produccién Distribucién Servicio
genérica de Desarrollo ventas
valor
Desarrollo \ Asesora-
Entrega de -
3 de la Patente o Entrega de \ miento
Ejemplo de - Produccién Ventas Venta por productos
tecnologia del X " A compras post-venta
Rusmar en serie directas Internet a distri- e
de la nueva producto 3 Internet y servicio
buidores 5
espuma al cliente

%I;TURES
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SISTEMA DE NEGOCIOS - Estrategias de distribucion

Pocos intermediarios

Relacion estrecha

Control del servicio Distribucién exclusiva

Refuerzo de la imagen de marca :

Mayores margenes brutos.

Intermediarios seleccionados

L , . Mayor cobertura sin esfuerzos
Distribucion selectiva

Apoyo a la marca

Control moderado

Mas puntos de venta

Conveniencia de ubicacién

Escaso control .
Consumo masivo Distribucion intensiva

WI:ITURES

INOBIILOANN TRABAJO

Los inversionistas de capital de riesgo invierten
Unicamente en las nuevas empresas que sean
administradas por un excelente equipo de trabajo,
siendo éste uno de los principales factores de

decision.
Resume los antecedentes educativos y la ¢Quiénes son los miembros de su equipo de trabajo y
experiencia profesional de los fundadores en qué se destacan? (p.ej.: educacion, experiencia

profesional)

Describe cdmo las brechas existentes en las ¢Que experiencia o habilidad posee el equipo que
habilidades pueden ser cerradas en el futuro sera (itil para poner en practica la idea del negocio?
¢ Qué experiencias o habilidades carece el equipo?
Convence a los inversionistas potenciales que la ¢ Coémo se cerraran estas brechas ? ¢Quién lo hara?
experiencia administrativa, tecnolégica y funcional ¢Existe un plan para cerrar estas brechas?

del equipo tiene una composicion clave en el

) ¢ Qué objetivos persiguen los miembros del equipo
desarrollo del plan de negocio

para establecer el negocio? ¢Qué tan alta es la
motivacién de cada uno de los miembros del equipo?

VEI:ITURES
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EXPERIENCIA

NECESARIA PARA EL MANEJO DE LAS
NUEVAS EMPRESAS

La experiencia ... sin embargo la Richard Thompson, Presidente de N
corporativa tradicional no experiencia es_ valiosa Aradigm

se ajusta a las nuevas cuando incluye * Antiguo presidente de la subsidiaria de
necesidades de la nueva Johnson & Johnson, Lifescan

* Negocios que edifican
roles, por ejemplo,
— Expansion llevada a

empresa ...
* Las habilidades estan

* Condujo la expansion de Johnson &
Johnson en Europa y Jap6n
* Fundador de Lifescan Inc., la empresa

finanzas, mercadeo)

permitida por recursos
significativos de capital

UL S TSV (SRR lider a nivel mundial en el monitoreo de
ganancias a corto plazo y geogréficos iy Hqm—
crecimiento continuo de — Creacion de nuevas 9 9
ingresos lineas de productos o . .
L Stephen J. Farr , Vicepresidente de
* Los procesos basados en divisiones |nvepsti EXen ISesarrT)llo & Aleim
pasos claves internos — Elliderazgo en 9 y Ll
* El personal de apoyo mercadeo
. " S * PHD que anteriormente se desempefi6
permite una delegacién suministrado ayuda a comoq rofesor del Welsh School o?
extensiva (por ejemplo, desarrollar nuevas Pharmr;c de la Universidad de Cardiff
recursos humanos, marcas 4

* Experiencia relevante en
* Latoma de decisiones es el sector industrial

en el Reino Unido

* Inventor de mas de 150 patentes

* Miembro de la American Association of
Pharmaceutical Sciences

Describe las actividades y pasos claves
mas importantes para el desarrollo del
negocio

Enumera las inversiones planeadas a
corto y largo plazo

Enlaza las necesidades de inversion
con los principales pasos claves

Muestra la ruta critica para el desarrollo
del negocio

Voirures

PLAN DE |1%13 B0Y%1 9§ VX® (0)\)

El plan de implementacién le proporciona al
inversionista el "mapa de navegacion” para

monitorear el desarrollo del negocio

¢Cudles son los pasos claves mas importantes para el
desarrollo del negocio y cuando se deben alcanzar?

¢ Coémo planea estructurar el trabajo  para alcanzar estos
objetivos?

¢ Cudles son las tareas interdependientes?

¢ Para cudles tareas/pasos claves se anticipa los cuellos
de botella (ruta critica)?

12



FINAN{S FX@I (0)\Y

Suministra pronésticos preliminares de
flujo de caja

Resume los pronoésticos de los estados
de pérdidas y ganancias

Da una perspectiva de la estructura del
balance general

Voirures

El plan de financiacién explica el tiempo y volumen
las rondas de financiacién necesarias, asi como el

de

desarrollo y potenciales escenarios para negocio.

¢ Cudl es la inversién minima requerida para iniciar
operaciones?

¢, Coémo se desarrollaran sus ingresos, gastos y rentas?

¢, Coémo se desarrollara su flujo de caja? ¢Cuéndo esperal
la recuperacién (suma de todos los ingresos mas alto

que la suma de todos los gastos)?

¢Qué tan alto es su necesidad de financiacion basado en

su planeacién de liquidez?

¢ Cuanto efectivo se necesita en el escenario menos

optimista?

¢ Qué supuestos estan detras de su planeacion financiera?

¢ Cudles fuentes de capital estan disponibles con el fin de

cubrir sus necesidades financieras?

¢Qué condiciones estéa ofreciéndole a sus inversionistas

potenciales?

¢ Qué rendimientos pueden esperar los inversionistas?

RIENGION

Identifica los principales retos de la
nueva empresa

Trata de evaluar y cuantificar los
riesgos potenciales

Desarrolla acciones para los algunos
riesgos identificados

VEI:ITURES

Identifica claramente los potenciales riesgos asi co
las medidas a tomar para incrementar las
posibilidades de éxito del negocio y la confianza d
los inversionistas

mo

¢ Qué riesgos se prevén que pueden
constituir una amenaza para el éxito de la
empresa?

dichos riesgos y/o reducir su impacto?

¢ Cémo se cuantifica cada uno de los
riesgos?

13



RIESGO TIiPICOS

* Un desarrollo lento del prototipo retrasa la entrada
temprana al mercado

Dentro de la
nueva

* Un miembro importante del equipo (por ejemplo:
empresa

Vicepresidente de Tecnologia) abandona la nueva
empresa

* No se puede encontrar un socio estratégico

Fuera de la
nueva
empresa

* No hay acuerdos con el socio del canal de ventas

* El cliente lider no acepta el prototipo

Si no lo puedes decir de forma
sencilla y clara, piénsalo y

sigue trabajando hasta que lo
logres

Karl Popper
Filésofo

%I;TURES
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1. Resumen Ejecutivo

Bogota

Este documento sélo puede ser utilizado por personal del cliente. Esta prohibida su circulacién y
reproduccion en todo o en parte para distribuirlo fuera de la organizacion del cliente sin el
consentimiento previo de McKinsey & Company. Este material fue utilizado por McKinsey &
Company durante una presentacion oral y no constituye un informe completo de la discusion.

¢DONDE ESTAMOS?

Elemento Namero de paginas sugerido
1. Resumen ejecutivo 1
2. Producto/servicio 3
3. Plan comercial 4
4. Organizacion 2
5. Equipo de trabajo 2
6. Plan de Implementacion 2
7. Gestion financiera 4
8. Riesgos y oportunidades 2
9. Impacto social, regional y Negocios 2
Inclusivos * -
22
* Solo para las categorias sociales, regionales y Negocios Inclusivos 30
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RESUMEN X188 8 A0

Un plan de negocios debe comenzar por
el Resumen Ejecutivo,

en el cual son anticipados los aspectos
mas importantes del plan.

En particular, deben ser destacadas:

La calidad del
Resumen Ejecutivo
decide si el lector

continuara leyendo o
si el plan sera
rechazado

La mision de la organizacion

Su vision de largo plazo

El objetivo del plan

El producto o servicio (caso se aplique)

La experiencia en gestion y principalmente

el impacto social ya alcanzado y el futuro

Es el resumen del plan de negocios y debe contener
todos sus elementos.

Maximo 2 paginas (5-10 min. de lectura)
Transmitir una imagen de profesionalismo

Voirures

OBJETIVO DEL RESUMEN EJECUTIVO

"Un buen Resumen Ejecutivo me da una nocidn interesante de la
nueva idea. Me da gusto encontrar una declaracién muy clara de
la misién a largo plazo, una vision general de las personas y del
equipo de gestion, de la tecnologia y su adecuacion al mercado”

El Resumen Ejecutivo debe:

Despertar el interés a los tomadores de
decision

Destacar las conclusiones mas importantes
Ser objetivo, claro y conciso

Ser independiente del plan

Formar una vision general y mas clara del
plan de negocios

Ann Winbald,
financiadora

El Resumen Ejecutivo NO debe ser:

Una introduccién general al plan
Una carta de intencién

Una apertura para generar suspenso
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