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PLAN DE NEGOCIOS PARA ESTABLECER
UNA ESTETICA

Un plan de negocios es un documento que
contiene informacion que da forma, tamano y
orientacion a la empresa.




* Exceso de atencion en el
desarrollo del producto

e Incorrecta asignacion de
los recursos

e Confiar exclusivamente en
su intuicion

e Trabajar sin un plan
definido y por escrito

e Dejarse llevar por la
fantasia
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e Sensacion de pérdida de
tiempo

e Demasiado complejo y
largo

e Creencias de que un buen
producto o idea de negocio
sera exitoso por obligacion

e Simplemente por
desconocimiento




* Afina la idea del negocio

e I[dentifica variables criticas de
exito

e Facilita el desarrollo del
proyecto

 Da enfoque y direccion

* Es una herramienta para
dirigir

e Ayuda a conocer el grado de
riesgo de éxito o fracaso de un
negocio




Permitir que el
empresario pueda
evaluar su idea del

negocio y obtener las
principales fortalezas y

areas de oportunidad de
Su proyecto para tener
una idea mas concreta
de las posibilidades de
llevarlo a la realidad en
el corto plazo.




Premisas Desarrollo estratégico Decision
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Donde y como
vender

Que quiero
vender

- Dale forma a
tu negocio.

Cua ntO dinero cambios en

éHago

De Ccua ntO mi empresa?
estamos
hablando

tengo para la
microempresa




Estrategia
para captar
clientes

¢Qué haceny

qué no hacen
los

competidores?

Descripcion
del producto o
servicio

éDonde y
como
vender?

¢Cual sera el
precio del
producto?

Nichos de
mercado
deseados

¢Qué area
abarcar?




Dinero para
iniciar y operar

Haga su plan ¢Cuanto
de negocios venderé?

¢De cuanto

hablando?
éQué tan ¢Cuanto
bueno sera? gastareé?
éSera
negocio?

estamos




Este Centro esta completamente dedicado a proporcionar
herramientas basicas acerca de como formar, desarrollar y
mantener una empresa.




Nos hemos esmerado por
poner al alcance de las
MIPYMES y
emprendedores cursos de
capacitacion empresarial en
donde se les proporciona
informacion practica, cuya
aplicacion se realiza de
inmediato y le permite
lograr un mejoramiento en
el modo como conduce su
negocio.




Conocer los elementos basicos del crédito bancario, asi como el papel del
crédito en las actividades empresariales.

Mostrar al participante la forma como una institucion crediticia califica las
solicitudes de crédito

Orientar a los participantes sobre la integracion del expediente crediticio, asi
como la importancia de contar con informacion clara y suficiente.

Informa sobre la importancia de contar con un plan de negocios y los
elementos que se requieran para elaborarlo, con el objeto de crear una
microempresa o administrar mejor una empresa ya existente.

Transmitir a los empresarios, a través de un caso practico, los elementos
basicos de un plan de negocios, para que puedan evaluar su idea
empresarial y obtener las principales fortalezas y areas de oportunidad.

Proporcionar a los propietarios de pequenas y medianas empresas
informacion sobre como prever y solucionar problemas y conflictos en
sus empresas familiares.

Que el empresario asuma el cambio como una situacion natural y hasta
deseable en el mundo moderno y que reconozca la necesidad de cambio
en su negocio a través de la identificacion y desarrollo de proyectos de
mejora, que coloquen a su empresa en una mejor situaciéon competitiva.
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1.Conocer el origen del Justo a Tiempo, las diferencias y coincidencias
culturales y como podrian aplicarlo a su empresa.2. Identificar la
metodologia de implantacion en una pequena empresa mexicana.3.
Visualizar y reconocer los beneficios de la implantacion del sistema Justo
a Tiempo.

Conocer los principios basicos de la investigacion de mercados y practicar
ocho técnicas sencillas, practicas, economicas y de facil aplicacion en
sus respectivas empresas.

Orientar al empresario sobre la prevencion y/o6 solucion de los problemas
legales mas frecuentes en las empresas.

Introducir al participante en el manejo de las herramientas de mercadotecnia
para mejorar sus ventas.

Que las participantes identifiquen los principales obstaculos que les impiden
su crecimiento como empresarias y definan algunas acciones para su
desarrollo.

Dar a conocer a los productores agropecuarios, las oportunidades y retos que
las cadenas de supermercados brindan al sector.

Proporcionar al empresario los elementos necesarios para determinar el costo
unitario del producto que fabrica y asi conocer sus margenes de utilidad
por unidad.

Dar a conocer al participante las diferencias, ventajas, beneficios y riesgos al
escoger alguna de las sociedades mercantiles con el fin de que no
comentan esos errores que tanto dafo le ocasionan a su empresa.




Escoge cualquiera de los cursos en el que juzgues que te hace falta

el mayor apoyo y contactanos:
01 800 623 4672

www.nafin.gob.mx




