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(TRANSFERENCIA)
1. Datos generales
Tabla 1
Datos generales del proyecto
Cdbdigo de proyecto 001-INV-TR-ADF_C
Titulo del proyecto Guia para la implementacién de un plan de negocios en la
microempresa Medical Clothes de la ciudad de Loja periodo 2024.
Tipo de innovacion Nuevo producto (x)
Proceso mejorado ()
Tipo de financiamiento Proyecto A ( x)
(sin financiamiento)
Proyecto B ( )
(financiamiento)
Duracion del proyecto 12 meses ( x)
18 meses ( )
24 meses ( )
Tipo de investigacion Investigacion basica Investigacion Investigacion
aplicada experimental
(. x ) C ) C )
Docente responsable (director de  Ing. Gabriela Astudillo Guaman, Mgs.
proyecto)
Correo agastudillo@ists.edu.ec
Teléfono 0991231240
Carreras que intervienen Tecnologia en Administracion Financiera
Nota: La tabla indica los datos generales del proyecto
Linea de investigacion ISTS
Tabla 2
Linea de investigacion ISTS
1 Desarrollo tecnoldgico, internet de las cosas, big data e innovacion en procesos de ()
automatizacion y sistematizacion organizacional
2 Gestion administrativa, econémica, comunicativa de las organizaciones ( x)
3 Desarrollo humano, seguridad industrial y salud ocupacional ()
4  Fomento de la salud, gestion y cuidados del paciente ()
5 Prevencion, proteccion y fomento del cuidado de salud ()
6 Biodiversidad, patrimonio cultural, natural y gastronémico ()
7  Tecnologias y técnicas del mantenimiento de sistemas automotrices ()
8  Transicion ecoldgico-energética, automatizacién y economia circular ()
9  Ciudades inteligentes, sostenibles y resilientes ()
10 Sistemas de gestion ambiental y conflictos socio-ecologicos ()
11  Desarrollo econdmico y balance local, nacional e internacional. ()




12  Desarrollo y gestion de emprendimientos e innovacion.

—|
X
— N—

13 Formacion, identidad cultural y transformacion digital en la educacion

Nota: La tabla indica con que linea de investigacion se relacion el proyecto.
Programas de investigacion ISTS

Tabla 3
Linea de investigacion ISTS

Si() No (x)

Proyecto de innovacion

Tabla 4
Proyecto de Innovacion

Si (x) No ()

Implementar una guia o plan de negocio en una empresa es una estrategia innovadora que
proporciona una base sélida para el éxito a largo plazo. Al integrar esta practica en la
gestion de sistemas y redes, se promueve la eficiencia operativa, la adaptabilidad y la
capacidad de la empresa para prosperar en un entorno empresarial dindmico.

Nota: La tabla indica la innovacion que tienen el proyecto.
Proyecto de absorcion

Tabla 5
Proyecto de Absorcion

Si(x) No ()

La implementacion efectiva de un plan de negocios puede proporcionar a esta
microempresa una estructura sélida para la toma de decisiones informadas, la asignacion
eficiente de recursos y la identificacion de oportunidades de crecimiento. Esta
investigacion busca no solo beneficiar a Medical Clothes en particular, sino también a otras
microempresas similares que puedan enfrentar desafios similares en términos de desarrollo
y ejecucion de estrategias empresariales.

Nota: La tabla justifica la absorcion del proyecto

Generacion de proyecto de vinculacion

Tabla 6
Fechas de ejecucion del proyecto
Si() No (x)
Fechas de ejecucién del proyecto:
Fecha de inicio: 06 de noviembre 2023 Fecha de finalizacién: 09 de febrero 2024

Nota: La tabla indica la fecha de inicio y fin del proyecto.



2. Coberturay localizaciéon

Tabla 7

Cobertura y localizacion
Local (x ) Regional () Nacional () Internacional ()
Provincia Canton Parroquia Barrio
Loja Loja

Nota: La tabla indica la cobertura y localizacion.

3. Objetivos de desarrollo sostenible

ODS 8: Promover el crecimiento econémico sostenido, inclusivo y sostenible, el empleo
pleno y productivo y el trabajo decente para todos en América Latina y el Caribe

Oportunidades ¢ Aprovechar las nuevas tecnologias para generar empleos de calidad. °
Aprovechar los espacios de dialogo social para abordar los desafios del futuro del trabajo

4. Entidades beneficiarias

Tabla 8
Datos de la entidad beneficiaria

Nombre de la Entidad

Representante Nombres y Apellidos Cédula de 1105062325
Legal Maria José Palacios Yaguana Identidad
Teléfonos 098 860 2711 Fax S/n Correo medicalclothesO1@gmail.
Electronic  com
)
RUC institucion 1105062325001
Direccion Turunuma Alto
Nota: La tabla indica informacion de la entidad beneficiaria.
5. Personal docente del proyecto
Tabla 7
Datos del docente responsable
Nombre Cédula de Carrera Nivel Teléfono Correo
completo identidad académico electrénico
Alicia Gabriela 1103445209  Tecnologia Cuarto Nivel 0991231240
Astudillo Superior en
Guaman Administracion
Financiera

Nota: La tabla indica informacion del docente responsable del proyecto.



6. Estudiantes participantes del proyecto

Tabla 8
Datos del estudiante responsable
Nombre completo  Cédula de identidad Teléfono fijo, Carreraalaque  Horas semanales
celular y correo pertenece de dedicacion al
electrénico proyecto
Matias Fabricio 1150670808 0999139978 Tecnologia 4
Ifiguez Ordofiez Superior en
Administracion
Financiera

Nota: La tabla indica informacion del estudiante responsable del proyecto.
7. DESARROLLO DEL PROYECTO
7.1.Antecedentes

La Importancia de un plan de negocios para el éxito empresarial es detallar los procesos
que se llevaran a cabo, logrando identificar cuéles son los pasos mas recomendables para
alcanzar el éxito, en diferentes ambitos como la administracion, la gestion financiera, etc.
(aicad, 2015).

La microempresa Medical Clothes, ubicada en la ciudad de Loja, ha demostrado un
potencial considerable en el mercado de la confeccion de ropa médica. Fundada en 9 de
diciembre del 2021 ha mantenido una presencia estable en el sector durante los Gltimos afios,

ofreciendo productos de alta calidad y atencidn personalizada a sus clientes.

Medical Clothes se ha especializado en la fabricacion y comercializacion de uniformes y
prendas especificas para profesionales de la salud, como médicos, enfermeras, y personal de
laboratorio, entre otros. La empresa ha ganado reconocimiento por su compromiso con la

calidad, la innovacion en disefio y la atencion al cliente.

Sin embargo, como cualquier empresa en un mercado dindmico, Medical Clothes
enfrenta desafios y oportunidades en constante evolucion. La competencia en el sector de la
confeccidn, los cambios en las tendencias de moda y las demandas cambiantes de los clientes
requieren una adaptacion continua por parte de la empresa para mantener y mejorar su

posicién en el mercado



En este contexto, la implementacion de un plan de negocios para el periodo 2024 es
crucial para guiar a Medical Clothes hacia el éxito continuo y la expansion sostenible. Este
plan proporcionara una hoja de ruta detallada que abordara los objetivos estratégicos de la
empresa, identificara areas de crecimiento y mejora, y establecera acciones concretas para

alcanzar dichos objetivos.

La presente guia para la implementacion del plan de negocios en Medical Clothes tiene
como objetivo proporcionar un marco completo y practico para el desarrollo e
implementacidon efectiva de estrategias que impulsen el crecimiento y la rentabilidad de la

empresa en el periodo 2024.

7.2.Planteamiento del problema

El auge de la economia en todos los paises ha dinamizado los mercados generando
mayores ingresos en la poblacion, origina mayor interés en cubrir sus necesidades
insatisfechas, ello lleva a oportunidades de negocio, por lo tanto, el riesgo de fracasar en la
realizacién de un negocio sin un documento o guia es elevado. Es por ello, los términos de
proyectos de inversién y planes de negocio son utilizados con mayor frecuencia ya sea por
el sector pablico y privado. (Andia & Paucara , 2013)

Segun Rodrigo

Ladagga (2016) afirma que:
Las estadisticas son contundentes y son practicamente iguales en todo el mundo,
aproximadamente el 75% de las Pymes (Pequefias Empresas) que se emprenden cada
afio no llegan a los primeros dos afios de vida y, del 20% restante, solo un pequefio
porcentaje llega al quinto afio y ain un menor porcentaje llega a los 10 afios. La gran
mayoria que pasan del segundo afio de vida, se mantienen en un estado de
supervivencia, estancados en un ciclo de poco o nulo crecimiento y poca rentabilidad.
(Ladagga, 2016).



La falta de planificacion es una de las principales causas del fracaso en los negocios
y de los conflictos en cualquier area de la vida. Es verdad que muchos emprendedores
planifican con esmero la apertura de sus negocios. Pero también es cierto que luego le
dedican poco tiempo a la planificacién del buen funcionamiento de sus empresas. (Jimenez
, 2020). Las consecuencias se reflejan principalmente en las ganancias y en algunas de estas

el cierre definitivo de sus negocios o empresas.

En Ecuador son muy pocas las empresas que tienen claramente definidos sus modelos
de negocio, poseen estrategias formales, todos los elementos claves se encuentran
debidamente alineados y sus ejecutivos, empleados y obreros tienen todas las herramientas
gue necesitan para sobresalir.” (Rojas, Vega, & Armijos, 2010), aparte de no tener eficacia y
eficiencia en sus actividades, existe el riesgo de perderlo todo por la falta de planificacion,
es por ello que de acuerdo a (BMA GROUP, 2017).

Los nuevos empresarios siempre parten del plan de negocios para dirigir a sus
compafiias. Pero no deben limitar la planificacion a la visién macro de tu empresa. Todos los
aspectos del negocio: el reclutamiento, los procesos cotidianos y los de emergencia, la
comunicacion, etc. Son indispensables para continuar es asi como (Robson, Reis , Duarte ,
& Campos, 2016) detalla que el plan de negocios es sin duda el documento méas importante
para el empresario en una etapa temprana. Es probable que los inversores potenciales no
pensar en invertir en una nueva empresa, mientras que no se ha completado el plan de

negocios. Ademas

Segun Jonathan Delgado Reyes en su proyecto de Historia Socio-Econémica de la
provincia de Loja publicado en el afio 2016 nos expone puntualmente:

Que el sector terciario en la economia de la provincia esta representado por pequefios

establecimientos del sector comercial. El ultimo Censo Nacional Economico

(INEC,2010), establecio que el 53% se dedican al comercio, de este valor el comercio

por menor representa el 97% y deja al por mayor con el 3%. (Delgado, 2016)



Haciendo referencia a lo antes mencionado las empresas de la localidad se han
distinguido por la buena atencion, venta de productos de calidad, manteniendo su clientela
durante afios. A pesar de tener todos los recursos tecnoldgicos, humanos y econémicos no
cuentan con un plan de negocio, es por ello que en este proyecto se realizara una guia que
contenga una metodologia precisa y clara de aplicar uh plan de negocios que representen
factores decisivos en cuento a las metas que se propongan la organizacién nueva, en el
mercado o que valla a implementarse, que le permita ademas gestionar su financiamiento,
plantear estrategias aplicando una matriz FODA , para maximizar las ventas, indicar de qué

forma se hara conocer al producto, la comercializacion, precios, etc.

7.3.Justificacion

La implementacion de un plan de negocios es una iniciativa estratégica crucial para
las empresas en diversos sectores y contextos. A continuacion, se presenta una justificacion
detallada basada en varios factores clave, que incluyen los aspectos sociales, econémicos,

ambientales, tecnologicos, culturales, y académicos.

La implementacion de un plan de negocios puede contribuir al desarrollo
socioeconémico de la comunidad al generar empleo y oportunidades econémicas para la
poblacion locales. Un plan de negocios bien ejecutado puede satisfacer las necesidades y
demandas de los consumidores, mejorando asi su calidad de vida y bienestar social. Puede
impulsar el crecimiento econdmico al aumentar la productividad, generar ingresos y
contribuir al desarrollo de la industria local. Puede ayudar a la empresa a ser mas competitiva

en el mercado, lo que a su vez puede mejorar su rentabilidad y sostenibilidad a largo plazo.

Un plan de negocios bien estructurado puede incluir practicas sostenibles y
respetuosas con el medio ambiente, como la reduccion de residuos, el uso eficiente de los

recursos naturales y la adopcion de tecnologias limpias. La implementacion de estrategias



ambientales puede mejorar la imagen y la reputacion de la empresa, asi como su relacion con

los clientes y la comunidad.

Se justifica el presente proyecto tecnoldgicamente ya que existen tendencias digitales
para mejorar la eficiencia operativa, la comunicacion interna y externa, y la entrega de
productos y servicios y a su vez la adopcion de tecnologias innovadoras puede ayudar a la
empresa a mantenerse relevante en un entorno empresarial cada vez mas digitalizado y

competitivo.

El plan de negocios se justifica académicamente ya que puede fomentar la
colaboracion con instituciones académicas, como universidades y centros de investigacion,
para la generacion de conocimiento, la innovacion y el desarrollo de nuevas tecnologias. Asi
mismo la empresa puede beneficiarse de la capacitacion y la educacién continua de su
personal a través de programas académicos y de formacion profesional, lo que puede mejorar
su competitividad y capacidad de adaptacion.

La implementacion de un plan de negocios es esencial para el crecimiento y la sostenibilidad
de una empresa, ya que aborda una amplia gama de factores sociales, econdémicos,
ambientales, tecnoldgicos, culturales y académicos que influyen en su desempefio y éxito a

largo plazo.



7.4. Marco Teorico y Estado del Arte

7.4.1 ¢En que se basa un plan de negocios?

Se basa en la redaccion ordenada de nuestra idea de negocio; donde te permite hacer una
reflexion sobre tu modelo inicial, estructurando y ajustando el proyecto para reducir al

maximo los riesgos. (economico, 2023)

La implementacién de un plan de negocios efectivo es fundamental para el éxito y la
sostenibilidad de cualquier empresa, independientemente de su tamafio o sector. En el
contexto de una microempresa como Medical Clothes, especializada en la confeccion de
prendas medicas, es crucial contar con una guia detallada que oriente las acciones y
estrategias para alcanzar sus objetivos comerciales y financieros. En este marco tedrico, se
explorarén conceptos clave relacionados con la elaboracion e implementacién de un plan de

negocios, asi como su relevancia especifica para una empresa como Medical Clothes.

7.4.2 ¢Cuales son las principales caracteristicas de un plan de negocios?

(Manzanilla, 2023) Un plan de negocios se basa en muchas caracteristicas para que este tenga

una efectividad aceptable y eficaz como lo son:

e Unade las caracteristicas de un buen plan de negocios efectivo y exitoso, es que esta
estructurado perfectamente, de forma en que se pueda organizar toda la informacion

y facilite el entendimiento y comprension.

o Resaltar que el lenguaje de este documento debe ser apropiado y adaptado para el

mundo empresarial.

e Es importante hacer énfasis en la descripcion exacta del producto o servicio que se
desea ofrecer. En este punto, también es fundamental ser breves, pero concisos, para
que los lectores sean capaces de visualizar con exactitud todo lo que deseas

comercializar en el mercado.



e Debe proveer informacion del equipo involucrado en el proyecto para que los posibles
inversionistas, conozcan a todos los que participaran y ocuparan un puesto dentro de

la empresa.

7.4.3 ¢Cudl es la estructura de un plan de negocios?

Un plan de negocio tiene seis partes: resumen ejecutivo, descripcion, estudio de mercado,
analisis de la competencia, estrategias de marketing y financiacion de la empresa. (Caurin,
2023)

7.4.4 Importancia del Plan de Negocios:

Segun Davidsson y Wiklund (2019), el plan de negocios es una herramienta esencial para las
empresas, ya que proporciona una vision clara de la direccion estratégica, objetivos y
acciones necesarias para alcanzar el éxito empresarial. Ademas, un estudio realizado por
Shane y Delmar (2004) destaca que las empresas que elaboran y siguen un plan de negocios

tienen mas probabilidades de sobrevivir y crecer que aquellas que no lo hacen.

7.4.5 Elementos del Plan de Negocios:

El plan de negocios tipicamente incluye secciones como anélisis de mercado, analisis de la
competencia, plan de marketing, plan financiero, y plan operativo, entre otros. Segun
Longenecker et al. (2019), estos elementos proporcionan una vision integral de la empresa y
su entorno, lo que permite identificar oportunidades y amenazas, asi como establecer

estrategias para aprovechar las primeras y mitigar las segundas.

7.4.6 Estrategias de Marketing y Ventas:

Para una empresa como Medical Clothes, es crucial desarrollar estrategias de marketing
efectivas para promover sus productos y aumentar su base de clientes. Segin Kotler y
Armstrong (2016), el marketing consiste en identificar, anticipar y satisfacer las necesidades

de los clientes de manera rentable. Ademas, Hughes y Beatty (2005) sefialan la importancia
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de establecer relaciones sélidas con los clientes a través de un servicio al cliente excepcional,

lo que puede conducir a una mayor fidelidad y recomendacion de la marca.

7.4.7 Gestion Financiera:

La gestion financiera adecuada es fundamental para garantizar la viabilidad y la rentabilidad
a largo plazo de una empresa. Segun Gitman y Zutter (2019), la planificacion financiera
incluye la estimacion de los costos, ingresos y ganancias, asi como la gestion eficiente de los
recursos financieros disponibles. Ademas, Brigham y Houston (2018) destacan la
importancia de mantener un flujo de efectivo positivo para cubrir los gastos operativos y de

inversion.

7.4.8 Innovacion y Adaptacion al Cambio:
En un entorno empresarial dindmico como el de la confeccion de prendas, la innovacién y la
capacidad de adaptacion son esenciales para mantener la competitividad y el crecimiento.
Segun Christensen (2016), las empresas deben estar dispuestas a innovar y adaptarse a las
nuevas tecnologias, tendencias del mercado y necesidades de los clientes para sobrevivir y

prosperar a largo plazo.

7.5.0Dbjetivos

7.5.1. Objetivo General

Disefiar de una guia de un plan de negocios para la en Importadora Loayza,
aplicando la estructura base de plan de negocios, para concretar las estrategias en

términos técnicos, econdmicos, tecnoldgicos y financieros.

7.5.2. Objetivos Especificos

e Realizar el médulo organizacion estratégica a través de la filosofia corporativa de
la empresa, para establecer la mision, vision valores y organizacion interna y
externa de la empresa.

e Elaborar la gestion de mercado, por medio de la aplicacion del estudio de mercado
que permita tomar decisiones con respecto al precio, presentacién y distribucion

del producto.
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Gestionar los recursos humanos clave de una empresa, aplicando practicas,
politicas y decisiones que se encarga de trabajar, para contar con una

organizacion adecuad.
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7.6.Metodologia

Segun (Cohelo, 2023) la metodologia de la investigacion es una disciplina de
conocimiento. Se encarga de elaborar, definir y sistematizar el conjunto de técnicas, métodos
y procedimientos a seguir durante un proceso de investigacion para la produccion de
conocimiento. Es asi que en este trabajo se aplicaron diferentes métodos y técnicas que se

detallan a continuacion.

7.6.1. Métodos de investigacion

7.6.1.1. Método Fenomenoldgico

Segln (Guillen, 2019) se fundamenta en el estudio de las experiencias de vida,
respecto de un suceso, desde la perspectiva del sujeto. Este enfoque asume el analisis de los
aspectos mas complejos de la vida humana, de aquello que se encuentra mas alla de lo
cuantificable, es un paradigma que pretende explicar la naturaleza de las cosas, la esencia y

la veracidad de los fendmenos.

Es una de las metodologias mas valoradas para la parte cualitativa del proyecto que
estuvo en ejecucion, mediante la observacion realizada a la empresa “Importadora Loaiza”
conociendo el area interna de la empresa, las actividades que realizaron los trabajadores
cuando hay clientes en la empresa, las formas de ventas de adquisicion y recepcion de
mercaderia, etc. Buscando por medio de este método la aplicacién de la mision y vision que

mantiene la empresa y como la misma esta organizada.
7.6.1.2.Método Hermenéutico
Es un método de interpretacion de textos escritos de distintos &mbitos cuyo propdsito
principal es servir de ayuda para su comprension. Asimismo, el filésofo Heidegger denominé

al circulo hermenéutico como una estructura anticipadora de todo acto de comprender, sin la

cual no podriamos vivir coherentemente debido a que buscamos identificar toda nueva
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situacion con algo que ya ha sido experimentado previamente por nosotros. (Rodriguez,
2023)

Este método permitid acercarnos a la problematica actual de la empresa que es que la
empresa no cuenta con un Plan de Negocios, indagando informacion clave y precisa para
poder desarrollar una gestién de mercado definiendo la oferta y demanda de productos con
respecto al precio, presentacion y distribucion del producto. Ademas, conocer las actividades

de los empleados para poder gestionar el recurso humano con el que cuenta la empresa.

7.6.1.3.Método Préctico Proyectual

Se define al método proyectual como el conjunto de procedimientos utilizados
durante un proceso de trabajo para resolver un problema de disefio. Requiere habilidades y
conocimientos especificos; segln los distintos autores podemos reconocer distintas etapas en
las cuales se emplean herramientas que permiten un desarrollo l16gico y creativo en la toma

de decisiones. (De la Empresa, U., 2021)

A partir del método se elabor6 la guia de Plan de negocios de acuerdo a la actividad
de la empresa Importadora Loaiza que se dedica a la venta, importacion y distribucién de
luminaria decorativa, indicando los multiples beneficios al poder contar con una estrategia

documentada sobre los objetivos y planes a futuro

7.6.2. Técnicas de investigacion

7.6.2.1.Técnica de la Observacion

La observacion se caracterizard por que el investigador se sitde en el lugar en el que se
desarrolla el hecho sin intervenir ni alterar el ambiente. De esta manera, los datos obtenidos
seran mas fiables, ya que reflejaran la realidad tal y como se vive. (Forja, 2020), esta técnica

se aplico en la visita de la empresa para identificar sus actividades, departamentos, etc
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7.6.2.2.Técnica de Recopilacion bibliografica

La recopilacion bibliografica es el proceso de identificar, seleccionar y organigzar
informacidn sobre un tema especifico. Esta informacion puede provenir de una variedad de
fuentes, incluyendo: bases de datos de bibliotecas, revistas cientificas, libros y otros
materiales académicos. El objetivo de la recopilacion bibliogréfica es obtener una perspectiva
completa y actualizada sobre la problematica abordada. Al recopilar informacion de una
variedad de fuentes, el investigador puede comprender mejor los diferentes enfoques y

perspectivas que existen sobre el tema. (Master, 2022).

Técnica utilizada para fundamentar la investigacion por medio de conceptos de otros estudios

desarrollados lo cual fundamenta la investigacion realizada
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7.7. Propuesta de accion

La presente propuesta tiene como objetivo guiar la implementacién efectiva de un plan de
negocios para Medical Clothes. Reconociendo la necesidad de adaptacion al cambio,
innovacion y absorcion de nuevas tecnologias en el entorno empresarial actual, esta propuesta
se enfocara en desarrollar un plan de negocios que sirva como herramienta transformadora y

propicie el crecimiento sostenible de la institucion.

La implementacion de un plan de negocios efectivo es crucial para el éxito y la sostenibilidad
de cualquier empresa. En esta propuesta, delinearemos una guia detallada para la
implementacién de un plan de negocios, enfocandonos en proporcionar un marco practico y

estratégico para orientar a las empresas en su camino hacia el crecimiento y la rentabilidad.

Para la ejecucién e implementacién efectiva de la propuesta de accién se tomaran a

consideracién los siguientes aspectos:
1. Andlisis Situacional

Para comenzar, es fundamental realizar un analisis exhaustivo de la situacion actual de la
institucion, incluyendo sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Este analisis
proporcionara una comprension clara del contexto en el que opera la institucion y servira

como punto de partida para la formulacién de estrategias efectivas.
2. Objetivos del Plan de Negocios

Los objetivos del plan de negocios deben estar alineados con la visién y mision de la
institucién, asi como con las necesidades y expectativas de sus partes interesadas. Estos
objetivos deben ser especificos, medibles, alcanzables, relevantes y oportunos (SMART), y

deben establecerse tanto a corto como a largo plazo.
3. Estrategias y Acciones
Innovacion y Absorcion Tecnolodgica:

e Identificar y evaluar las oportunidades de innovacion y absorcion tecnologica en el

sector de la institucion.

16



e Establecer alianzas estratégicas con empresas innovadoras y centros de investigacion
para colaborar en proyectos de desarrollo tecnologico.
e Capacitar al personal en habilidades digitales y promover una cultura de innovacion

y mejora continua en toda la institucion.

4. Desarrollo de Productos/Servicios:

e Realizar un andlisis de mercado para identificar las necesidades y demandas de los
clientes potenciales.

e Desarrollar nuevos productos/servicios que se alineen con las tendencias del mercado
y satisfagan las necesidades de los clientes.

e Implementar un proceso de pruebas y validacién para garantizar la calidad y la

aceptacion del mercado de los nuevos productos/servicios.

5. Marketing y Comunicaciones:

e Disefiar una estrategia de marketing integral que incluya la promocion de los
productos/servicios innovadores de la institucion.

e Ultilizar herramientas de marketing digital y redes sociales para llegar a un publico
mas amplio y aumentar la visibilidad de la institucion.

e Establecer métricas de seguimiento para evaluar el rendimiento de las actividades de

marketing y realizar ajustes seglin sea necesario.

6. Implementacion y Seguimiento

Una vez desarrollado el plan de negocios, es crucial implementarlo de manera efectiva y
realizar un seguimiento continuo de su ejecucion. Esto implica asignar responsabilidades
claras, establecer plazos y recursos, y monitorear regularmente el progreso hacia el logro de
los objetivos establecidos. Ademas, se deben realizar revisiones periodicas del plan de
negocios para incorporar cambios en el entorno empresarial y ajustar las estrategias segin

sea necesario.
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7. Evaluacion y Retroalimentacion

Una vez implementado el plan de negocios, es importante evaluar regularmente su
efectividad y realizar ajustes segin sea necesario. Esto puede implicar el andlisis de
indicadores clave de rendimiento, la recopilacion de retroalimentacion de los clientes y
empleados, y la revision de los resultados financieros. La retroalimentacion obtenida debe

utilizarse para mejorar continuamente el plan de negocios y optimizar su ejecucion.
8. Conclusiones

La implementacion de un plan de negocios efectivo es fundamental para el éxito y la
sostenibilidad de la institucion. Al centrarse en la innovacion y la absorcion tecnoldgica, y al
alinear las estrategias con los objetivos organizacionales, la institucion estard mejor
preparada para enfrentar los desafios del mercado y aprovechar las oportunidades
emergentes. Esta propuesta proporciona un marco solido para guiar la implementacion del

plan de negocios y propiciar el crecimiento transformador de la institucion.
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7.8.Acciones del proceso de capacidad absorcion de absorcion

Tabla 9

Acciones del proceso de capacidad de absorcion.

Identificacion y adquirir

Dentro del proyecto predomina la intencionalidad, la
sistematicidad y la planificacion, en este caso el proyecto
busca implementar un plan de negocio define que permita
identificar los objetivos especificos de la empresa, ya sea
en términos de crecimiento de ingresos, expansion
geografica, introduccion de nuevos productos, entre otros.
Estas metas proporcionan un marco de referencia para
orientar las actividades diarias y tomar decisiones
estratégicas.

Asimilar

La asimilacion individual previa se refiere al aprendizaje
significativo que deben tener y/o adquirir los docentes
designados para realizar el proyecto, y la asimilacion
institucional, es la divulgacion de a guia de plan de
negocios con la finalidad de multiplicar o transferir el
conocimiento a todo el personal interesado, incluyendo los
estudiantes cuando corresponda.

Transformar

La transformacion esta enmarcada en la educacion actual y
los cambios considerables en el proceso ensefianza
aprendizaje, de esta manera nace la necesidad de buscar
estrategias innovadoras, que permitan a los docentes
mantenerla atencion y concentracion de los estudiantes
dentro de un tiempo determinado, esto brinda las
posibilidades de captar y procesar el conocimiento.

Explotar

Hay tres grandes posibilidades de explotacion del
conocimiento, en el caso del proyecto del plan de negocios
se selecciona la introduccion de innovaciones en la
ejecucion de las funciones sustantivas, ya que aplicacion y
utilizacion de las estrategias de mercado, ventas , negocio
permiten que el docente logre captar y conservar la atencion
de los estudiantes, durante el tiempo de las horas de clase.

Nota: La tabla indica acciones del proceso de capacidad absorcion de absorcion
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7.9.Resultados esperados

Con la presente Guia, la empresa esta en condiciones de elaborar su plan de
negocio en base a su idea y tendrd un panorama muy certero de las acciones de
marketing que debe desarrollar para que su idea de negocio llegue a sus potenciales

clientes, una vez que su empresa esté formada.

El Representante de la empresa sabra anticipadamente con qué recursos debe
contar para iniciar su proyecto empresarial. Podra tomar la mejor decision sobre cuél
de los tipos de empresas es la que méas se ajusta a su idea de negocio 0 a sus
expectativas empresariales. EI emprendedor conocerd en detalle sus necesidades

financieras para lanzarse al mercado y ser exitoso.

El resultado de la elaboracién del plan de negocio servird al emprendedor a
conocer la necesidad de adaptar su producto o servicio, de ajustar su plan de negocio
o definitivamente no desarrollarlo; sin embargo, esa informacidn es ain mas valedera,
pues le estd previniendo de cometer errores que definitivamente le haran perder el
tiempo y dinero si en su entusiasmo desarrolla su idea de negocio sin haberlo

planificado anteriormente a través de un plan de negocio.
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7.10. Cronograma

Tabla 10
Cronograma de actividades del proyecto

N° Actividades S A T T A B B B R T R
O O o o O o o ; ; ; ; ; ) )
z z 2z z z2 z z z £ 2 52 8 2 2 2 3
8 © ®© © 8 8 &8 68 g © © «© © «© «© ©
E = & § S § § S 5 5 § 5 ¥ ¥ § 8
E E E E E E E E € € € € € £ £ &
@ (<) (<) @ @ (<) (<) @ b3y T > ) @ @ <) )
n o n o n nu v o O v oH B B O N n v
OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO
1 Eleccién la empresa beneficiaria
para divulgacion de la transferencia
2 ldentificacion del problema X
3 Planteamiento del tema X X
4 Planteamiento del objetivo general y X X X
objetivos
5 Eleccion de temas para la Guia de X X
Plan de Negocios
6 Elaboracion de la Guia para la X X
implementacién de un plan de
negocios en la microempresa
Medical Clothes de la ciudad de
Loja periodo 2024
7 Elaboracion de informe de X X
transferencia tecnologica.
8 Divulgacién transferencia. X X
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7.11. Presupuesto

Tabla 11
Presupuesto
PRESUPUESTO
CANTIDAD RECURSOS MATERIALES Y TECNOLOGICOS
1 Internet $35,00
Impresiones brochure $10,00
transporte $ 5,00
TOTAL $50,00

Nota: Elaboracion propia detalle del presupuesto, los gastos son asumidos por el investigador
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7.12. Evaluacion de resultados

Un instrumento de evaluacion para dar seguimiento a la aplicacion de la
implementacion del plan de negocios en Medical Cloches podria ser un "Tablero de Control*
0 "Tablero de Indicadores". Este instrumento proporciona una forma estructurada y visual de
monitorear el progreso hacia los objetivos establecidos en el plan de negocios.

Los elementos que se incluyen en el tablero de control para evaluar la implementacion

del plan de negocios en Medical Cloches son:

Indicadores Clave de Rendimiento (KPIs): Identificar los KPIs relevantes para medir el
desempefio en areas clave del plan de negocios, como clientes, proceso interno, aprendizaje

y crecimiento.

Metas y Objetivos: Establecer metas especificas y medibles que se alineen con los objetivos
del plan de negocios. Estas metas pueden ser financieras, operativas o de otro tipo,

dependiendo de la naturaleza del negocio.

Figura 1
Indicador de perspectivas clientes

PERSPECTIVA DEL CLIENTES

RESULTADOS

OBJETIVO INDICADOR

2024

2025

2027

indice de satisfaccion de clientes

Mezcla de productos

Accesibilidad

Capacidad de respuesta

Competencia profesional

Ofrecer servicios y productos|Comunicacion

de alto valor agregado Cortesia

Proactividad

Aspectos operativos

Diferenciacion

Calidad de Asesoramiento

Servicio

Incrementar el reconocimiento

. indice de seguridad y confiabilidad
de imagen

Nota: De acuerdo a los resultados obtenidos en el afio se debera dar una calificacion en el tablero de control, la ponderacién

donde se determinara un rango alto — favorable y rango bajo — desfavorable para la empresa.
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Figura 2

Indicador de perspectiva del proceso interno.

OBJETIVO

INDICADOR

RESULTADOS

Feb

Mar

Abril

Mejorar el proceso de ventas

Efectividad en la adquisicion de nuevos
clientes (#de clientes Vvisitados/# de
aperturas de cuentas efectuadas)

Mantener adecuados procesos
en el tema de Legitimacion de
Capitales y politica conozca a
su cliente

Cumplimiento eficaz en la documentacion
de las aperturas de cuenta (Aperturas de
cuenta completas/aperturas presentadas)

Contar con procesos

operativos apropiados y

oportunos

% de NC generadas por las areas

operativas

Nota: De acuerdo a los resultados obtenidos en el afio se debera dar una calificacion en el tablero de control, la ponderacion

donde se determinara un rango alto — favorable y rango bajo — desfavorable para la empresa.

Figura 3
Indicador de perspectiva de

aprendizaje y crecimiento.

OBJETIVO

RESULTADOS

INDICADOR

Ene

Feb

Mar

Proporcionar una plataforma

# de quejas de clientes relacionadas con
el tema de comunicacion y atencion.

tecnolégica con estandares
de alta calidad

Eficacia en Ia
requerimientos
implementadas/soluciones

aceptadas)

implementaciéon de
(Soluciones
requeridas

Contar con personal
altamente capacitado y con

Horas capacitacion/empleados

las habilidades y
competencias requeridas

Efectividad de las capacitaciones

OBJETIVO

INDICADOR

2006

2007

2008

Proporcionar al personal las
condiciones necesarias para
lograr un excelente ambiente
de trabajo

indice de satisfaccién del personal de
acuerdo a la encuesta de clima
organizacional

Nota: De acuerdo a los resultados obtenidos en el afio se debera dar una calificacion en el tablero de control, la ponderacion

donde se determinara un rango alto — favorable y rango bajo — desfavorable para la empresa.
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7.13. Documento o producto de salida (Transferencia)

Descripcion de la Empresa: Aqui se describe la empresa en detalle, incluyendo su historia,

mision, visién, valores, estructura organizativa y ubicacion fisica.

Analisis del Mercado: Se realizara un analisis exhaustivo del mercado objetivo, incluyendo
la definicion del mercado, el tamafio y las tendencias, la segmentacion del mercado, el perfil

del cliente ideal, la competencia y las oportunidades y amenazas.

Plan de Marketing: Este componente describe la estrategia de marketing de la empresa,
incluyendo el posicionamiento de la marca, la propuesta de valor, el marketing mix
(producto, precio, plaza, promocion), estrategias de comunicacién y distribucion, y el plan

de lanzamiento de productos.

Analisis de la Competencia: Se examinara a los competidores directos e indirectos de la
empresa, incluyendo su oferta de productos/servicios, estrategias de marketing, fortalezas y

debilidades, y coémo se posicionan en el mercado.

Estrategia de Crecimiento y Desarrollo: Este componente describe codmo la empresa
planea crecer y expandirse a lo largo del tiempo, incluyendo estrategias de penetracion en el
mercado, desarrollo de nuevos productos/servicios, expansion geografica, alianzas

estratégicas, fusiones y adquisiciones.
En resumen, un plan de negocios es un documento completo que proporciona una guia

detallada para el desarrollo y la gestion de una empresa. Contiene informacion esencial sobre

el mercado, la estrategia empresarial, las operaciones, las finanzas y el crecimiento futuro.
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7.15. Anexos

tecnoldgica.

Medical Clotlieg)

Ingeniera.
Maria Verénica Paredes, Mgs

Loja, 05 de noviembre del 2023

COORDINADORA DE LA TS EN ADMINISTRACION FINANCIERA.

Ciudad.

Reciba un cordial atento saludo, asi como el deseo ferviente de éxitos en sus

funciones diarias.

Por medio del presente me permito solicitar a usted y a la Tecnologia Superior
en Administracién Financiera, que se realice el proceso de Transferencia
Tecnolbgica del proyecto denominado: “Guia para la implementaciéon de un
plan de negocios en la microempresa Medical Clothes de la ciudad de Loja
periodo 2024°, con la finalidad de proporcionar estrategias administrativas y de
mercado y actividades practicas para el desarrollo y ejecucién efectiva de
actividades que impulsen el crecimiento y la rentabilidad de la empresa en

mencion.

A la espera de una favorable respuesta, me suscribo de usted.

[o]

Atentamente: o .

& v

&

o Medical

z  Clotheg™y) »

w ~— ~

2 A
Tlga. Pa ' Lok
REPRESENTANTE LEGAL

-~ o~
&"a"\

7.15.1. Oficio de solicitud a la institucion u organizacion que sera receptora de la transferencia
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7.15.2. Evidencias fotograficas de la reunion de traspaso de transferencia tecnoldgica.

UDAMER

Hacewics gente 8

‘D.N=CAT TRANSFERENCIA TECNOLOGICA

Nota: Entrega del Brochure

Nota: Firma de Matriz de seguimiento

INST111yyg

SUDAMERICANG

Haceap,

T de ey

Modalidag Online

(F AF CAT  TRANSFERENCIATECNOLOGICA

Nota: Acta entrega de recepcion

NSNS 1zcng) e
s NoL&GIcs srruto
i SEICANG SRR

Modalidad Online Modalidad Online

Nota: Socializacion de resultados
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7.15.3. Acta de entrega-recepcion

( munlulu 1 EENULOWCD w ADMIETRACKN FNANGERA WWW c,
T sien mone e
lwm geeie e Voemint TN u i

Loja, 08 febrero de 2024
ACTA ENTREGA - RECEPCION

En la ciudad de Loja a los ocho dias del mes de febrero del 2024 la docente Mgs. Gabriela
Astudillo con nimero de cédula 1103445209 conjuntamente con ¢l estudiante Sr. Matias
Ordoitez con niimero de cédula 1150670808 de la de la Tecnologia Superior en Administracion
Financicra del ISTS hacen la entrega formal a la Tlga. Maria José Palacios con nimero de cédula
1105062235 en calidad de representante legal de la empresa Medical Clothes el proyecto de
innovacién y capacidad de absorcion (iransfcrcncm) tecnolégica denominado “Guia para la
implementacion de un plan de negocios en la microempresa Medical Clothes de Ia ciudad de Loja
periodo 2024” con fines de implementacion.

Detallede laentega: . i
Cantidad _ Descripeién
1 La Guia para Ia implementacion de un plan de negocios contiene; 3 médulos los cuales estan

divididos en: Organizacion Estratégica, Gestion Mercade y Gestién Personas, con una
extension de 35 paginas. Entregado de forma fisica y enviado de forma digital al correo de
la empresa (medicalclothes0l @amail com) el dia 08-02-2024 a las 15h30.

Dejando como constancia que LA GUIA que se recibe cumple con las especificaciones y
requerimientos de la institucion.

. ; HOs
Sin otro en particular, con respeto nos despedimos, o ,.
v
Medical
c.’m P
~
Atentamente, A
Lohm
: 3 acios
DOCENI‘E RESI’ONSABLE ANTE LEGAL
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7.15.4. Cronograma de seguimiento de aplicacion de transferencia tecnolégica a la institucién u organizacion receptora

(. INSTITUTO TECNOLEQICO lNV
' Hacewes acite de taeirtes

::‘ur AMENTDY
mnovnc'ow

MATRIZ DE SEGUIMIENTO DEL PROYECTO DE TRANSFERENCIA TECNOLOGICA

OCTUBRE 2023 - FEBRERO 2024

TEMA PROYECTO DE INNOVACION Y CAPACIDAD DE ABSORCION (TRANSFERENCIA): Guia para la implementacion de un plan de en la mi presa Medical
Clothes de la ciudad de Loja periodo 2024.
DOCENTES RESPONSABLES: Ing. Gabricla Astudillo. Mgs.
NOMBRE DE LA ACTIVIDAD RESPONSABLE DE LA FECHA AVANCE RESPONSABLE DEL FECHA FIRMA
INSTITUCION % ISTS a
Desarrollo del Proyecto de Transferencia | Tlga. Maria José Palacios 20/12/23 100 % Ing. Gabricla Astudillo. Mgs. 2012723
Tecnologica
Socializacion del proceso al intemo de la | Tiga. Maria José Palacios 30/01724 100 % Ing. Gabriela Astudillo. Mgs 08702723
institucién u organizacion receptora de la
transferencia tecnologica “
N
Propagacion de la transferencia en la | Tiga. Maria José Palacios 31/0124 100 % Ing. Gabriela Astudillo. Mgs 08/02/24
institucién beneficiaria =
Adopcion del proceso en Ia institucion Tiga. Maria José Palacios 31701724 100 % Ing. Gabriela Astudillo. Mgs 09/01724 437
Implementacion  del  proyecto de | Tlga. Maria José Palacios 31/01724 100 % Ing. Gabriela Astudillo. Mgs 09/01724
transferencia tecnologica

Astud gs. R gs.
DOCENTE RESPONSABLE COORDINADBOR DE INVESTIGACION E
INNQVACION ISTS

P SUDAMERIC AND

INV s
INNOVACION
CUDRMINALION

n VICERRECTO

(x
Qperct

/ICERR
INNQVACION TECNOLOGICA

9

R DESARROLLO E
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7.15.5. Evidencias de que se estd aplicando en la institucion u organizacion el proyecto de
transferencia tecnolégica (fotografias, capturas de noticias en redes sociales de la
institucion).

AF Administracion Financiera ISTS
. Publicado por Gabrizlz Astudillo @-21h-Q

GJTRANSFERENCIA TECNOLOGICA
WEl dia de hoy se realizd Ia Transferencia Tecnologica entre la T.S Administracion Financiera ISTS
- Contabilidad y la Microempresa Medical Clothes - Lenceria Hospitalaria |, donde se hizo la
entrega formal del brochure: “Guia para la implementacion de un plan de negocios en la
microempresa Medical Clothes de la ciudad de Loja periodo 2024”. & |

A través de esta guia se generara fortalecimiento de la competitividad en el mercaco y mejorar
la eficiencia operativa y procesos de venta.
#CuentaConEiSuda
#AdministracionFinanciera
#contabilidad

FAF CAT  transrerenciatecnd s AF CAT  TRANSFERENCIATECNG
Nota: Evidencia de publicacion en redes sociales

Estadisticas de la publicacion X
1 EJ TRANSFERENCIA TECNOLOGICA © El dia de hoy se
e realizo la Transferencia Tecnolégica entre la T.S...

Publicado por Gabriela Astudillo @ - 21h - &

Impresicnes de ﬂ Alcance de las ﬂ Imteraccian ﬂ
publicacionss publicacionss
101 100 149 .

Nota: Estadisticas de publicacion y alcance obtenido en redes sociales
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~

=D
Mgs.

Mgs: Gabriela Astudillo
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DESARROLLO E
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GLOSARIO DE TERMINOS

Competencia

Se refiere al entorno en el que las
empresas compiten entre si por
la atencion y preferencia de los
consumidores.

Estrategia

La estrategia es un plan de accion
disefado para alcanzar un objetivo a
largo plazo.

FODA

Es una herramienta de analisis
estratégico que se utiliza para evaluar
los factores internos (fortalezas vy
debilidades) y los factores externos
(oportunidades y amenazas) que
afectan a una empresa, proyecto o
situacion.

Negocio

Es una entidad o actividad comercial
gue busca generar ingresos a traves
de la oferta de bienes, servicios o
productos.

Mercado

Se refiere al grupo de consumidores
O empresas que comparten una
necesidad o deseo comun y que
estan dispuestos a adquirir un
producto o servicio para satisfacer
esa necesidad.

Mision

Define el propdsito y la razon de ser
de una organizacion, empresa, O
incluso de una persona. Describe lo
gue la entidad hace, para quien lo

hace, y como lo hace.

Oportunidades

Son situaciones o condiciones
favorables que se presentan en el
entorno empresarial y que permiten
a una empresa generar beneficios,
crecimiento o ventajas competitivas.

Plan

Es un conjunto detallado de pasos
y actividades especificas disefadas
para alcanzar un objetivo o resolver
un problema.

Producto

Un producto es cualquier articulo,
bien o servicio que se ofrece en
el mercado para su venta, uso ©
consumo.

Servicio

Es una actividad o desempeno que
una persona o empresa ofrece a otra
persona O empresa para satisfacer
una necesidad especifica.

Ventas

Se refieren al proceso de intercambio
de bienes o servicios por dinero u
otros tipos de compensacion.

Vision

Representa el destino deseado
gue una entidad espera alcanzar y
sirve como una brujula que orienta
las acciones y decisiones hacia ese
destino.



INTRODUCCION

Un plan de negocio permite plasmar una idea de negocio, con los
detalles necesarios para evaluar y tomar la decision de emprender.
Este documento describe la oportunidad, el producto, el contexto,
la estrategia, el equipo, los recursos requeridos, el retorno financiero
y el resultado de un emprendimiento de una manera sencillay clara,
demuestra la viabilidad técnica y econdmica del negocio.

Esta Guia de Elaboracion de Plan de Negocio, estara a disposicion de
los emprendedores en especial a la microempresa Medical Clothes
el cual ayudara a establecer metas claras y a trazar un camino
para alcanzarlas. También permitira identificar oportunidades vy
amenazasen el mercado,loqueescrucial para latoma de decisiones
estratégicas.

Esta Guia Practica para la Elaboracion de un Plan de Negocio
ayudara al emprendedor a planificar su futura empresa de la mejor
manera posible, Mas, para que el negocio sea exitoso, es necesario
desarrollar esa actitud emprendedora que todos tenemos.



OBJETIVOS

Establecer procedimientos estandar para realizar tareas
y operaciones dentro de Medical Clothes, o que ayuda a
garantizar la consistencia y la calidad en el desempeno laboral.

Proporcionar una guia clara para nuevos empleados,
permitiéndoles comprender como se llevan a cabo las
operaciones en la organizacion, qué se espera de ellos
y como desempenar sus funciones de manera efectiva.

Servir como una referencia rapida para los empleados
actuales, brindandoles informacion detallada sobre politicas,
procedimientos, normativasy otros aspectos relevantes del negocio.



INSTRUCCIONES O PROCEDIMIENTOS

ZQue es un plan de negocio?

Esun documento donde elemprendedor detalla sistematicamente
las informaciones del emprendimiento a realizar como ser:

El proceso de generacion de ideas.
La captacion y analisis de la informacion.
Evaluacion de la oportunidad y los riesgos.

Toma de decision sobre la puesta en marcha de un nuevo
emprendimiento.

Cambio de planes en empresas constituidas.
¢Para quién sirve esta guia?

Para aquellas personas que desean crear un negocio, asi también
es aplicable para aquellas personas que deseen reorganizar sus
empresas para mejorar su competitividad.

¢Como utilizar esta guia de plan de negocio?

Aparte de tener un contenido explicativo de los principales item de
un plandenegocio,se pretendeayudarloaelaboraresta herramienta
de planificacion en forma ordenada y sencilla; completando los
datos en la medida del desarrollo del plan y la disponibilidad de
informacion de mercado.



POLITICAS Y NORMATIVAS

Las politicas de uso de un manual de negocios son un conjunto
de reglas y directrices que establecen como debe ser utilizado el
manual dentrode una organizacion. Estas politicas son importantes
para garantizar que el manual sea utilizado de manera efectiva y
gue se cumplan los objetivos establecidos.

1. Confidencialidad: Establecer que el contenido del manual es
confidencial y no debe ser compartido con personas ajenas a la
organizacion sin autorizacion.

2. Uso interno: Especificar que el manual estd destinado
exclusivamente para uso interno de la organizacion y no debe
ser utilizado con fines personales o comerciales.

3. Actualizacion y revision: Establecer la responsabilidad de
mantener el manual actualizadoy revisarlo periddicamente para
asegurarse de que refleje los procesos y procedimientos actuales
de la organizacion.

4. Cumplimiento normativo: Indicar que el manual debe seguir
todas las leyes, regulaciones y politicas internas aplicables,
garantizando asi el cumplimiento normativo.

5. Responsabilidad: Establecer la responsabilidad de cada
empleado en cuanto al uso adecuado del manual, incluyendo
su comprension y seguimiento de las politicas establecidas.

Es importante que las politicas de uso sean claras, concisas y estén
comunicadas atodos losempleados de manera efectiva. Ademas, es
recomendable contar con un proceso para recibir retroalimentacion
y sugerencias sobre posibles mejoras en el manual y en las politicas
establecidas.
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PROPUESTA DE ACCION

MODULO UNO: ORGANIZACION ESTRATEGICA

1.1 Planificacion del Negocio

Para definir el concepto de negocio debemos responder claramente
¢De gué negocio se trata?, si es una empresa comercial, servicio,
industrial, etc. ¢ Qué ofrece principalmente?, ; Aquiénes esta dirigida
la oferta? ;Donde desarrolla sus operaciones? ;Y qué diferencial
ofrece?

Tabla 1
Informacion del negocio

Negocio

Nombre

Definicion:
(explicaren 3 a4
lineas)

1.2 La Vision

La vision de una empresa se refiere alo que laempresa quiere lograr,
construir, llegar a crear. Proyecta la imagen futura.

La vision se realiza formulando una imagen ideal del proyecto y
poniéndola por escrito, a fin de definir claramente el negocio que
permita orientar a los miembros de su equipo. El objetivo de esta
seccion es gue su negocio quede claramente definido.



Tabla 2
Descripcion de la vision de la empresa

Descripcion de la mision

1.3 La Mision

La mision es una declaracion que manifiesta la razon de ser de
la empresa, el propdsito, el motivo por el cual existe. Define la/
las funciones/es basica/s que la empresa va a desemperfiar en un
entorno determinado para conseguir tal mision.

En la mision se define: la necesidad a satisfacer, los clientes a
alcanzar, productos y servicios a ofrecer.

Tabla 3
Descripcion de la mision de la empresa

Descripcion de la mision

1.4 Los Valores

Los valores de una empresa declaran sus creencias, transmiten las
bases de sus principios éticos, sobre el cual construiran una cultura
empresarial y determinan la forma de comportarse ante situaciones
y relaciones empresariales, sociales y su actuar responsable frente
a los impactos que sus operaciones puedan generar al medio
ambiente.



Tabla 4
Valores del negocio

Descripcion de los valores

1.5 Analisis FODA del nuevo negocio

Se trata de una herramienta estratégica que se utiliza para conocer
la situacion de una empresa, tanto interna como externa.

Con un analisis FODA se busca detectar y aprovechar las
oportunidades particulares para un negocio en un momento dado,
eludiendo sus amenazas, mediante un buen uso de sus fortalezasy
una neutralizacion de sus debilidades.

1.5.1 Analisis del entorno interno

Las debilidadesy fortalezas son los aspectos internos de la empresa
o del emprendedor que afectan las posibilidades de éxito de una
estrategia. Por ejemplo, el desconocimiento del mercado, la falta
de capital y la inexperiencia suelen ser debilidades de muchos
Nnegocios que se inician; mientras que el entusiasmo, la capacidad
de trabajoy las ganas de crecer estan entre las fortalezas comunes.

1.5.2 Analisis del entorno externo

Las oportunidades y amenazas surgen del contexto, es decir, de
lo que ocurre o puede ocurrir fuera de la empresa. Por lo general
estos eventos no pueden ser influenciados, sino que se dan en
forma independiente. Un cambio en el marco legal o impositivo,
una tendencia en el consumo, la llegada de una nueva tecnologia
O un cambio de estrategia por parte de un competidor pueden
aumentar las posibilidades de éxito (oportunidades) o disminuirlas
(amenazas).



Tabla 5
Matriz FODA empresarial

FORTALEZAS (+) DEBILIDADES ( - )
( factores internos ) factores internos )

OPORTUNIDADES (+) AMENAZAS ( - )
( factores externos ) ( factores externos )

1.6 Objetivos Estratégicos

Se denomina a las metas y estrategias establecidas por la empresa
para alcanzar resultados a largo, mediano y corto plazo, y de esta
mManera obtener un reconocimiento diferenciado en medio de la
competencia.

Estosobjetivos pueden serdefinidosanualmente, cuidando priorizar
las areas claves del éxito de su negocio.



Tabla 6
Objetivos empresariales

Area de Gestion Objetivos Estratégicos

Comercial

Operativo

Persona

Legal

Financiera
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MODULO DOS:

GESTION DE MERCADO

2.1 Estudio de Mercado

El mercado consiste en un grupo de consumidores que quieren
comprar productos o servicios que satisfacen una necesidad
o0 deseo. El mercado de un producto puede consistir en ninos,
Jjovenes, adultos, padres, ancianos o empresas con determinadas
caracteristicas.

Segun el lugar donde habiten u operen puede definirse
geograficamente.

Elestudiode mercadotienecomo propdsitodemostrar la posibilidad
de participacion de un producto o servicio en el mercado actual, y
busca:

Definir el tamano total del mercado.

Estimar el volumen o cantidad del bien o servicio que se
comercializara.

Definir el segmento de mercado al cual se enfocara la empresa.
ldentificar la competencia tanto directa como indirecta.

ldentificar a los principales proveedores.

Segun el objetivo del estudio de mercado se debera establecer las
diferentesopciones parala obtencion deinformacion. Esimportante
agotar primeramente las informaciones existentes antes de
recurrir a la busqueda de informaciones primarias. Algunas de
las herramientas mas utilizadas son las siguientes: observaciones,
encuestas, focus groups, entrevistas, comprador misterioso y otros.

2.2 Mercado Consumidor

Investiga el comportamiento de los consumidores para detectar
sus necesidades o deseos de consumo y la forma de satisfacerlas,



averiguar sus habitos de compra (lugares, momentos, preferencias,
etc.). El objetivo es aportar datos que permitan mejorar las técnicas
de mercado paralaventade un productoode unaseriede productos
gue cubran la demanda no satisfecha de los consumidores.

2.2.1 Segmento de Mercado

Estoimplica encontrar un criterio para clasificar a los diferentes tipos
de clientes en el mercado, identificando asi grupos suficientemente
grandes y homogéneos que tengan las mismas necesidades y
reaccionen de la misma manera a la hora de aplicar estrategias de
marketing.

Para definir el perfil de un segmento se debera identificar algunos
datos, tales como:

1. Individual (consumidor final): género, estado civil, nivel de
ingreso, tamano de la familia, ocupacion, rango de edad, grado
de instruccion académica, otros.

1. Empresarial: volumen de venta mes, precio de compra, minima
cantidad de compras, numero de empleados, antiguedad del
negocio, actuales proveedores, otros.

Tabla 7
Definir el segmento de mercado

Segmento Perfil del segmento




2.3 Mercado Competidor

Estudia el conjunto de empresas con las que se comparte el
mercadodel mismo productooservicio. Pararealizar un estudiode la
competencia es necesario identificar quiénes son los competidores,
cuantos son y sus respectivas ventajas competitivas.

La técnica de investigacion del cliente misterioso o el benchmarking
permite establecer los estandares del sector, asi como las ventajas
competitivas de cada empresa. A partir de esta evaluacion, se
determinara la estrategia que se tomara para contrarrestar su
influencia si es necesario.

2.3.1 Analisis Competitivo

Identifique qué tipo de competencia tiene en el mercado y evalue
SUs principales competencias, incluyendo su empresa, con una
escala que va del1al 5, siendo el 1 la calificacion mas bajay 5la mas
alta. Sume los puntajesobtenidos por cada competidor e identifique
al mas competitivo del mercado. Identifique sus puntos débiles y
piense en estrategias que ataque dichas debilidades. Los criterios
indicados en el cuadro anterior pueden no aplicarse estrictamente
al plan de negocio, pudiendo existir otros criterios mas relevantes
gue pueden ser incluidos en el mismo.

Los criterios indicados en el cuadro anterior pueden no aplicarse
estrictamente al plan de negocio, pudiendo existir otros criterios
mMas relevantes que pueden ser incluidos en el mismo.

Tabla 8
Andlisis de la Competencia

CONCEPTO COMPETIDOR COMPETIDOR COMPETIDOR Mi

. B C EMPRESA

Trafico de clientes

Precios




Reputacion

Calidad en la
atencion

Ubicacion del local

Aspecto del local

Comodidad del
local

Politica de venta

Garantias

Disponibilidad del
producto

Imagen

Promociones

Aplicacion TIC+*

Puntajes

Nota: Escala de evaluacion: Malo 1 -2-3-4-5 Excelente




2.3.2 Ventaja Competitiva

Son los atributos que vuelven al negocio Unico y superior a sus
principales competidores.

Se trata de las ventajas o beneficios exclusivos que se ofrece a sus
clientes y que su competencia no esta ofreciendo. Representa una
ventaja competitiva cuando el cliente lo percibe y lo valora. Es muy
importante crearlas y sostenerlas, si N0 es comunicada, es posible
gue no genere ventas.

Ventajas Competitivas

2.4 Mercado Proveedor

La relacion con los proveedores se debe establecer en funcion
a algunos criterios que se deben negociar y compartir en todo
momento; desarrollar una cadena de proveedores que aseguren
materias primas o mercaderias, de manera segura, constante,
manteniendo el estandar de calidad y una integridad en sus precios.
Esto fortalecera la gestion de compra.

2.4.1 Criterios de Evaluacion de Proveedores
Identifique a sus principales proveedores y califique del 1 al 5

cada criterio de evaluacion, finalmente sume toda la columna e
identifique al proveedor con el mayor puntaje.



Tabla 9
Criterios de Evaluacion de Proveedores

Criterios Proveedor 1 Proveedor 2 Proveedor 3

1. Precios

2. Financiacion
3. Plazos

4. Descuentos

5. Disponibilidad

6. Variedad
7. Calidad
8. Rapidez
9. Garantias

10. Servicios

11. Reputacion

12. Responsabilidad

Puntajes

Nota: Escala de evaluacion: Malo 1 -2-3-4-5 Excelente



2.5 Proyeccion de Ventas

Tabla 10
Proyeccion de Ventas

Productos o Servicios Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes TOTAL

1 pA 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12  ANUAL

1. Productos o Servicios

Unidades Vendidas

Precio por Unidad

Total de Ventas 1

2. Productos o  Servicios

Unidades Vendidas

Precio por Unidad

Total de Ventas 2

3. Productos o Servicios

Unidades Vendidas

Precio por Unidad

Total de Ventas 3

Total de Ventas

(todos los Productos Servicios)




2.6 Estrategia de Marketing

Se determinan 4 estrategias sobre las cuales debemos trabajar para
ganar la preferencia del cliente y alcanzar los objetivos comerciales.

2.6.1 Estrategia de Producto

Considerar los siguientes elementos: caracteristicas, beneficios,
diferencial de los productos o servicios a ofrecer. Principales
productos o servicios, presentacion, envase, embalaje, sabores,
olores, lineas, volumen, colores corporativos, otros, marca, nombre
de fantasia, slogan, garantia que ofrece, servicios post venta,
evolucion y desarrollo de nuevos productos o servicios.

Listar los principales productos o servicios que solucionaran o
atenderan necesidades o deseos del mercado consumidor.

Tabla 11
Estrategias del Producto

Productos o Caracteristicas
Servicios
1
2
3
4
5

2.6.2 Estrategia de Precios

Las estrategias de precios se refieren a métodos que las empresas
usan para asignar precios a sus productos y servicios. Existen varias
estrategias de precios, como el precio de penetracion, los precios de
recuperacion, el precio de descuentos, el ciclo de vida del precio del
producto y el precio competitivo.



Casi todas lasempresas, grandes o pequenas, basan el precio de sus
productos y/o servicios en los costos de produccion, luego agregan
las variables comerciales y el margen deseado.

Tipos de precios: precio de lista, precio mayorista, precio minorista,
precio contado, precio financiado, precio de temporada, precio de
liguidacion, precio de lanzamiento, etc. Se deben definir también
las diferentes formas de pagos a implementar.

Variables utilizadas para fijar precios: descuentos, comision,
impuestos y margen deseado.

Tabla 12
Estructura del Precio

Producto 1:

Costo de venta o produccion

Descuento

Impuesto

Comision de venta

Margen deseado

Precio de venta

Formula para determinar el Precio de Venta:

PV = Costo /1 - (suma de % /100)
Se recomienda elaborar una lista de precios de los productos o
servicios, definiendo los precios mayoristas y minoristas, segun la
estrategia planteada.

2.6.3 Estrategia de Distribucion

Incluye unconjuntode estrategias, procesosy actividades necesarios



para llevar los productos desde el punto de fabricacion hasta el lugar
en el que esté disponible para el cliente final (consumidor o usuario
industrial) en las cantidades precisas, en condiciones optimas de
consumo o uso, en el momento y lugar en el que los clientes lo
necesitan y/o desean.

Segun el tipo de negocio se determinara si es aplicable analizar
criterios sobre una ubicacion comercial o un canal de distribucion
(directo o indirecto) para diferentes tipos de clientes mayorista,
minorista o cliente final.

Los canales aplicables pueden ser: distribuidores, agentes externos
O comisionistas, franquicia, vendedores al por mayor, puntos de
venta propios, agentes de venta propios, correo directo, centro de
llamadas o internet.

Segun las caracteristicas del producto o servicio, se pueden dar
variables como las condiciones optimas de transporte, tiempos,
envases, etc.

Buscar la mejor manera de distribucion puede alterar la estructura
de costos.

Figura 1
Maodelo del canal de distribucion
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Tabla 13

Ventajas y desventajas en los diferentes canales de distribucion

ESTRATEGIAS

DESCRIPCION

VENTAJAS

DESVENTAJAS

El fabricante
busca vender sus
productos en todos

El producto esta en
la mayoria de los
puntos de ventas,

Alto costo de
distribucion, pérdida
del control de la

Extensiva los puntos de ventas | tiene alto nivel de politica comercial,
posibles sean o no posicionamiento, pérdida de imagen de
de la misma rama disponibilidad para ser | marca.
comercial. adquirido.

El fabricante Se acorta la distancia | No se podra acceder
selecciona algunos | entre el fabricante facilmente al producto,
puntos de ventas o y el punto de venta, vulnerabilidad de
distribuidores por el | mayor focalizacién al cobertura que puede

Selectiva tipo de negocio. canal, menor costo ser aprovechada por

de distribucion, mejor | la competencia, menor
control de la politica posicionamiento
comercial. del producto y de la
marca.
Por medio de un Simplificacion de las Igualmente, no
acuerdo contractual, | operaciones se puede |se podra acceder
la fabrica otorga aprovechar la buena facilmente al producto,
la exclusividad de imagen del distribuidor, | vulnerabilidad de

Exclusiva vender el producto en | mejor control de la cobertura que puede
una zona geografica | politica comercial. ser aprovechada por
determinada al la competencia, menor
distribuidor. posicionamiento

del producto y de la
marca.
El fabricante Se puede lograr en Costos de distribucion
busca vender sus menor tiempo una elevados, puede
productos en todos | mayor cobertura, perjudicar la imagen
Intensiva los puntos de ventas | permite obtener de marca si el punto

de la misma rama
comercial.

mayores volumenes de
ventas, permite realizar
una promocion mas
efectiva.

de venta no es bien
seleccionado.




Defina con una breve descripcion la estrategia de distribucion a

utilizar.

2.6.4 Estrategia de Distribucion

Es el conjunto de decisiones y prioridades basadas en las
herramientas de comunicacion disponibles. Establece decisiones
tanto en materia de contenidos como en la utilizacion de canales o
elementos de contacto con los clientes para realizar su seguimiento
ycerrarlasventas. Definir cual sera laimageny el mensaje proyectara
con esta estrategia.

Disenar las estrategias de comunicacion, requerira establecer
detalles de las acciones concretas que se ejecutaran, cuando,
guiénes seran los responsables y el presupuesto para cada accion
o0 campana a desarrollar. Se debe tener en cuenta que varios
elementos de comunicacion se podrian utilizar en campanas
promocionales e incluso afectar a otras estrategias.

Tabla 14
Cuadro de elementos de comunicacion y presupuesto

Componentes Elementos Presupuesto

Tarjetas personales

Carpetas

Sobres y hojas membretadas

Papeleria
Tripticos o dipticos

Volantes

Bolsas o envases impresos




Publicidad

Carteles del local

Carteles en via publica

Banners

Spotenradioo TV

Publicidad en Periddicos

Publicidad en Revista

Publicidad en WEB

Mailing

Productos de merchandising

Promociones

Liquidaciones fin de temporadas

Liquidaciones especiales

Campanas de descuentos especiales

Ofertas asociadas

Disefio de mailing

Hosting y dominios

WEB Page
Disefnos de pagina web
Administrador de web
Relaciones Agente de relaciones
publicas

Representantes




Promotores

Vendedores

Redes Sociales

Administrador de red social

Actualizaciones

Diseno

Comunicacion

Telemarketing, televentas, call center

SAC (Servicio de Atencidn al Cliente)

Otros
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MODULO TRES:

GESTION PERSONAS

3.1 Estructura Organizativa

Formar un equipo de trabajo competitivo, sera el objetivo principal
de esta gestion, toda empresa debe ser disehada como para ofrecer
oportunidades de trabajo donde desarrolle todo su talento, sea
productivo y genere un ingreso en forma digna.

Para organizar la empresa sera fundamental dividir las funciones en
cada cargo y deslindar con claridad las responsabilidades de cada
colaborador.

Definir los niveles jerarquicos de la empresa, para cada area de
gestion e identificar los cargos.

Figura 2
Mddelo de organigrama




3.2 Necesidad de Personal

1. Area se refiere a las dependencias de la empresa: area
administrativa, area comercial y area operativa.

1. Contratacion:Se debe marcarconXenlacasillaque corresponda
si el personal es permanente o temporal.

1. Remuneracion: Se debe marcar en la casilla que corresponda si
el personal la forma de remuneracion que corresponda.
Tabla 15

Ficha de requerimiento de personal

Contratacion Remuneracion

Areas Cargos Cantidad

Permanente Temporal Salarial Comision

3.3 Principales Funciones

Gestion Principales funciones

Administrativa

Comercial

Operativa




3.4 Proceso de Contratacion

Conjuntodetécnicasy procedimientosque estan orientadosa atraer
y seleccionar candidatos que estén potencialmente calificados y
sean capaces de ocupar cargos dentro de la organizacion.

Para cadacargodelaempresadebeserllenadolaficha cuyo modelo

se presenta mas abajo.

Tabla 16
Reclutamiento y seleccion de personal

Relevamiento del cargo

Perfil

Conocimiento

Experiencia

Actitudes

Funciones

Principales

Secundarias

Condiciones de trabajo

Propuesta laboral

Dias y horarios

Remuneracion

Tipo de contratacion




3.5 Evaluacion de Desempeno

Conjunto de técnicas y procedimientos que estan orientados a
atraer Es recomendable aplicar una evaluacion de desempeno
antes de los 60 dias de la contratacion para verificar si la decision
de la contratacion del personal fue acertada. Puede ser aplicable
en cualquier momento, con el objetivo de realizar promociones
internas del personal.

Como minimo unavez al ano se debe realizar esta evaluacion a todo

el equipo.

Tabla 17
Modelo de Ficha de Evaluacion de Desempefio

Identificacion del evaluado

Nombres y

apellidos:

C.l Fecha de ingreso:
Cargo Area:

Criterios de

evaluacion

Autogestion

Calidad de trabajo

Creatividad

Relacionamiento

Trabajo en equipo

Comunicacion

Cumplimiento de
las normas




Responsabilidad
sobre los recursos

Actitudes

Capacidad de
aprendizaje

Evaluador:

Cargo: Area:

Periodo de
Evaluacion

Nota: Evalue el desempeno, calificando con un puntaje
del 1 (pésimo) al 5 (excelente) en la casilla del criterio que
corresponda.




RESULTADOS ESPERADOS:

Con la presente Guia, la empresa esta en condiciones de elaborar
su plan de negocio en base a su idea y tendra un panorama muy
certero de las acciones de marketing que debe desarrollar para que
su idea de negocio llegue a sus potenciales clientes, una vez que su
empresa esté formada.

El Representante de la empresa sabra anticipadamente con qué
recursos delbe contar para iniciar su proyecto empresarial. Podra
tomar la mejor decision sobre cual de los tipos de empresas es la que
Mas se ajusta a su idea de negocio o0 a sus expectativasempresariales.
El emprendedor conocera en detalle sus necesidades financieras
para lanzarse al mercado y ser exitoso.

El resultado de la elaboracion del plan de negocio servira al
emprendedor a conocer la necesidad de adaptar su producto
O servicio, de ajustar su plan de negocio o definitivamente no
desarrollarlo; sin embargo, esa informacion es aun mas valedera,
pues le esta previniendo de cometer errores que definitivamente le
haran perder el tiempo y dinero si en su entusiasmo desarrolla su
idea de negocio sin haberlo planificado anteriormente a través de
un plan de negocio.
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