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(A queé daremos respuesta en esta presentacion?

-{Qué es un Plan de Negocios?
-{Para qué sirve un Plan de Negocios?

- {Por qué elaborar un Plan de Negocios?

- (En que consiste un Plan de Negocios?

- {Qué etapas conforman un Plan de Negocios?



{Qué es un Plan de Negocios?

“El desafio de ]posicii«onalr exitosamente mi negocio en el mercado

nacional e internacional”

En el plan de neg'ocio de
exportacion se determinara todas
las tareas que deba de realizar el

empresario, todas las acciones
con las cuales lograran posicionar
su bien o servicio en ambitos

internacionales.
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Plan de Negoci«os. .

{Una herramienta para la competitividad?

“De acuerdo a estos contextos ;Cé6mo ayudaria un Plan de

Negocios a enfrentar estos desafios ?”

“Un plan de negocio de exportacién debe tener una estructura clara con
la que poder g'm'arse para tomar decisiones. Como herramienta de
competitividad, identifica las oportunidades comerciales, evaliia las

condiciones de acceso al mercado, evalita la oferta versus la demanda

encontrada, identifica clientes potenciales, elabora la estrategia del

markea'ng; elabora el modelo de negociacion, determina el punto de
partida para la operacion de produccién, establece el plan de recursos de

personal y demuestra la viabilidad financiera para acceder al mercad.




(Para que sirve un Plan de Negocios y

por qué elaborarlo?

“Mis ]plroductos en el extranjero”
“Quiero que mi negocio de buenos resultados”

“El plan de negooio de exportacion lleva la idea de @ / Q
: 5
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negocio hacia el dmbito internacional Al apuntar
hacia el mercado exterior; el plan de negocio de
exportacién busca qué producto de la empresa es
seleccionado para exportar; qué pais serd
seleccionado como mercado objett‘vo, qué
modificaciones deberd sufrir dicho producto para
vencer las exigencias del mercado, el perfil del
cliente, es decir, el consumidor; los canales de
distribucion, el precio de exportacion”.



(Para que sirve un Plan de Negocios y

por qué elaborarlo?

Puede contar con una herramienta que

Nada garantiza tener éxito en el
mercado internacional, pero si se

reduce los riesgos para tomar una
buena decisién.

Por ello, es necesario hacer un Plan de
Negocios de Exportacién, el cual dara
respuestas a preguntas como: ;Dénde
estoy? ;A dénde quiero ir? ;Cémo
llegar? ;Qué exportar? ;A déonde
exportar? ;Como exportar y con quien
poder realizar alianzas?

ooooo

“Ya cuento con un
Producto de
Exportacién, ahora
{C6mo puedo
planificar para
llevarlo al mercado
exterior con éxito?”

El éxito de la exportacion de wn producto depende directamente del manejo y la

interiorizacién de los factores internos y externos; y de las opciones estratégicas

quie elliiﬂal la enpresa.




{Para que es importante un Plan de Negocios?

“Necesito organizar y saber que rumbo tomara mi negocio”

-Especifica responsabilidades y formas de evaluar.
-Ayuda a vender la idea de negocio interna y externamente.
-Transmite al personal una idea clara de lo que se quiere lograr.
-Favorece el proceso de internacionalizacién de la empresa.
-Identifica los problemas y las oportunidades existentes.

-Genera compromisos dentro de la empresa.

. -gemtte proyectarse en los planes de la empresa.
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Para un Plan de Negoci«os de Exportaciomn. ..

“Tener en cuenta los ]princ’lqpalles factores emplresarialles”

* Principal factor empresarial en la )
cual el empresario busca el mercado
en donde su afinidad empresarial y el
mercado equilibran para poder
adaptar el bien o servicio a gustos y
preferencias del consumidor. )

. Seg'undo factor en la cual permite a
la empresa evalué su capacidad de
oferta del bien o servicio acorde a la
capacidad de adaptacién del mercado
a negociar.

J
* Tercer factor, la asociatividad como A
estrategia para poder optimizar los
Asociatividad procesos de gestion, mejorar la
negociacién, obtener una mejor
oferta exportable.




Para un Plan de Negoci«os de Exportaciomn. ..

“Tener en cuenta los ]princ’lqpalles factores emplresarialles”

Institucionalidad

N

* Cuarto factor; todo negocio debe
conocer las instituciones que
facilitan el proceso de
comercializacion desde
instituciones publicas, privadas,
universidades

)

Valor Ag'reg'ado

* Quinto factor, el mas importante\
en las negociaciones ya que le da
un plus al bien o servicio en la cual

ermite incrementar el valor en
calidad, satisfaccién al consumidor,

el valor ag'reg'ado permite
posicionamiento en el mercado.




Para un Plan de Negocios de ]Exportaciélm. e

“I levar a cabo un autodiagm’)stico elm][)resauriall”

WWW.Siicex.gob.pe/test

* Es la habilidad que tiene una \
empresa para reconocer sus
capacidades reconociendo tanto
el ambiente interno como el

. externo, es decir, sus fortalezas,
Potencial debilidades, oportunidades y
]EX][)O]l’tald()]f amenazas para poder enfrentar el

mundo de los negocios, esta
capacidad le perm’u:e generar
acciones que se plasman en el

plan estratégico de la empresa. /



http://www.siicex.gob.pe/test

(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

“Los pasos a segurir. B

Si la estrategia del negocio no puede ser descripta en papel de manera clara y
convincente son escasas las posibilidades de que dicha estrategia funciones en la
préctica.

No existen dos negocios idénticos, y dos planes de negocios nunca son parecidos, pero
los buenos planes de negocios poseen temas en comim. Ellos “cuentan una historia” y
explican c6mo el negocio lograra sus objetivos de forma coherente, consecuente y
cohesiva.

El estilo de esquema o contenido que debe de contemplar un Plan de negocio
exportador dependeré de la decisiéon comercial o de las actividades que sustente el Pla

es decir actividades a realizar el gerente de la empresa.




(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

LRESUMEN EJECUTIVO.

Lt ]D)escr[i]p(cii(éum de la Empresa.
I.2 Producto o Servicio de Neg@uc[i@u
I.5 Mercado Objetivo.

.4 Resumen del Presupuesto de Financiamiento.

I.5 Decisiones de Funancianmiento 1r<e<q[1uuelr[i<dl(0u

II. MODULO o1: ANTECEDENTES DE LA EMPRESA.

IL1 Descripcion de la Empresa.
a. Historia de la ]Elnnqp]ﬂesau

IL.2 Idea del Plan de Neg'ocio.

a. Funancilanmiento 1r<e<q[1unelr[[<dl<0x

IL3 Propuesta de Plan de Negocio.



(Cudl es la estructura de Plan de Negocios?

L. MODULOo2: PLAN ESTRATEGICO Y PLAN ORGANIZACIONAL.
III.1 Analisis del Sector.
a. Descripcién del Sector.

b. ]D><es<01riilp)(cii(é>1n1 de la (C<o>1nn1]p<e;1t<elnucfucn,‘

C
1.2 Analisis del Entorno. vJL
a. Externo: Analisis PESTA. D
aa Politico. _(L_U_
a.2 Econdmiico. Cl

a.3 Sociales.
a.4 Tecnologrico.

a.5 Ambiental.

b. Interno: Auto <dliia1<g1nuo>sttfuc<o> ]Elnnqp]ﬁesaur[iallL

b.a Gestidon Administrativa.

b.2 Gestidm Productiva y Logistica.

bz Gestidom de Mercados Internacionales.

ooooo

stidm Econdmica y Financiera.



(Cudl es la estructura de Plan de Negocios?

)00 B Amnalisis FODA.
a. Matriz Evaluaciéon de los Entornos lnternos.

b. Matriz Evaluacién de los Entornos Externos

TII.4 Plan Estratégico.
a. Vision.
b. Misién.

C. Oﬂb)j] etivos General.

d. (O)lb)j]elt[i\\nos ]Espec(dﬁi(oos — ]Esttlranteg[iag e Indicadores.




(Cudl es la estructura de Plan de Negocios?

IIL5 Plan Organizacional.
a. Organigrama.
b. Equipo PLANEX — ]P)<e;1rifiill (e;lnnqpnﬁesauriiadL

c. Plan de recursos humnanos.

c.l ']F[L]P)(O) de Reclutamiento.

c.2 Tipo de Seleccion.
c.3 Tipo de Induccidn.

c.4 Tipo de Capacitacion.

116 Cronograma de Actividades.

a. ]D>iiavglraunnla de actividades.




(Cudl es la estructura de Plan de Negocios?

V. MODULO 03: ESTUDIO DE MERCADO INTERNACIONAL Y
PLAN DE MARKETING.
I'Va Estudio de Mercado Internacional.

a. Tendencia de consumo de p]ﬂo)(th[(Clt(O) 0 Sserviclo.

b. ]D>(es<cr[i]p><cil<é>1n1 del Producto.
b.a Clasificacidon Arancelaria.
c. Identificaciéon del Problema.

c.l (O)lb)j] etivo General.

d. Andlisis del Producto y Cartera de Productos.

d.a Ciclo de vida del Producto.

d.2 Matriz de Crecimiento y Participacién (BCG).
e. Seleccidn del Mercado <O)1b>j]<e;1t[[\w0u
e Analisis de la Oferta.

1. Mercado (O)lb)j] etivo.

2. Ficha Pafs.

3. Exigrencias del Producto.
3.1 Barreras Arancelarias.

ooooo

z.2 Barreras Para Arancelarias



(Cudl es la estructura de Plan de Negocios?

4. Canales de Distribucion.
5. Medio de Transporte:.
6. Importaciones del pais objetivo al mundo.
7. Importaciones del pais objetivo al Per.

e.2 Andlisis de la Demanda.

1. Tendencia General del Consunno.
1L Seglnnuelnutauc oM ]D)<elnn1<0)g1rédfﬁ(ca,.
1.2 Seglnnuelnntauci’uénnl (Gne<0)g1rédﬁi(ca..

L3 S«eglnnuelnntanc N Ps [i<c<o>glré11ﬁi<cau

e.3 Andlisis del Comportamiento del Consumidor.

1. Hibitos de Compra.

2. Habitos de Consuinno.
3. Preferencias.
f. Mediciéon de Mercado

IV.2 Plan de Marketing.
a. Mix Maur’]keltfunlgﬁ
a.l Producto.

a.2 Precio.

a4 ]P’]

b. Presupuesto de Maurkeltihmg&




(Cudl es la estructura de Plan de Negocios?

V. MODULO o4: PLAN DE OPERACION.
Va Ficha Insumo Producto.

a. lnsunnos.

b. Personal.

c. Gastos de Fabricacidn.

V.2 Cadena de Produccién

fc]b]F".lU[J] o de Proceso Productivo.

V.3 Costos de Produccién.

V.4 Estandares de Calidad del Producto / Servicio.



(Cudl es la estructura de Plan de Negocios?

VI MODULO 0o5: GESTION EXPORTADORA.
VL1 Anilisis de Costos y Precios de Exportacion.

*Elementos de Precio de Exportac LOMNL

*Costos y Gastos de ]EX]P)(O)]FltaUC[i(é)]ﬂb
*Seleccién del Precio de ]Exlpxonrlta(cfuénnl,\

* Manejo Tributario — Drawback / 1GV.

VI.2 Modalidades De Pago.

*Forma de Pagro.

° ]Elnlltlrega de Mercancia.

* Cobro.

. R[’uesgo&




(Cudl es la estructura de Plan de Negocios?

V1.3 Distribucién Fisica Internacional.
*Logistica Internacional — DI,
a. Caracteristica de Carga.

a.2 Condiciones de Venta.

a.3 Medio de Transporte.
a.4 Lugares de Paso.
VI.4 Andlisis de Riesgo de Operarios.

* Pads.

. (O>]P><elraudl<onr ]L(Oﬂgl,LSlth(C(On

d (C<o>1nn1][)>]raudl(onﬁ

V1.5 Manejo Documentario.

* Documentos Comerciales.

* Certificaciones Ex [‘Lg[ﬁdlal&

*Documentos Funancieros y Aduaneros.

6 Modelo de Cotizacién.



(Cudl es la estructura de Plan de Negocios?

VIIL. MODULOo06: ANALISIS FINANCIERO Y PLAN
FINANCIERO
VIILi Analisis Financiero.

a. Analisis de los Estados Financieros.

a.d Andlisis del Balance General.
1. Andlisis Horizontal.
2. Andlisis Vertical.

b. Analisis del Estados de Pérdidas y Ganancias.

b.a Costo de Ventas.

b.2 Estados de Pérdida y Ganancias.
1. Andlisis Horizontal.
2. Andlisis Vertical

c. Ratios Funancieros.

c.l ]L[\L(CI[IU[[i(d[(e‘Ze

c.2 Gestion.
c.3 Endeudamiento.

c.4 Rentabilidad.



(Cudl es la estructura de Plan de Negocios?

VIIL.2 Plan Financiero.
a. Premisas.
b. ]P’Jresqunuues1t<o) Maestiro.

b. Presupuesto de <o>]pe]rauc[i(o>1nue§

1L ]P’]r<e§1qu1une§lt(o> de ][]ﬂl‘g]ﬁ@§<0>§ — Ventas
2. Presupuesto de Produccidn
3. Presupuesto de Compra

4. Presupuesto de Gastos de Fabricacion

b.2 Crédito Bancario.

b.3 Presupuesto de Gastos (administrativos, exportacién y financieros)
b.4 Presupuesto Financiero
c. Estados Financieros Proyectados.
cd Estados de Pérdidas y Ganancias.
c.2 IGV.

c.3, Costo Promedio Ponderado de Capital
d. Andlists de Rentabilidad.
d.t Flujo de Caja Proyectado.
d.2 VAN




Modulos PLANEX

Las pequefias y medianas empresas, aiin las exportadoras, se caracterizan por organizar sus
procesos de manera intuitiva, no estando en g'eneral acostumbradas a emplear herramientas
de planificacién que les permitan ordenar sus procesos internos, tener capacidad de respuesta
e incrementar el valor de sus exportaciones y diversificar sus mercados.

JObjetivos de los Médulos PLANEX?

-Demostrar la viabilidad econémica y financiera de la idea de negocio.

-Respaldar con un documento técnico las solicitudes de financiamiento a bancos y organismos
de desarrollo y cooperacién nacionales e internacionales.

-Org'anizar las actividades de comercializacién en un conjunto coherente que actiia corfyp
elemento coordinador.




Antecedentes de la Empresa

“Conociendo a mi Em]presa”

“Se espera que en este mdédulo se den a conocer antecedentes sobre su empresa, para
luego direccionar esta informacion hacia una reflexion y comprension sobre la
influencia de una historia personal y propia a nivel de institucion, con las motivaciones
sobre la accién de exportar; y como a partir de estas experiencias se definen los
propositos y estrategias para elaborar un Plan de negocios “




Antecedentes de la Empresa

Descripcién de la Empresa. - El Médulo Antecedentes de la Empresa, presenta las

Razoém social Slg’“ ientes etaPaS.

RUC . .y
Descripcién de la empresa

Direceion Historia de la Empresa.
Regﬁ@lm
Provincia
Distrito Idea de Plan de Negocios.
Teléfono Financiamiento requerido.

]F‘(alx +
Representante .
Propuesta de Plan de Negocios.

Correo Electrémico.
q ]P’algihnlal Web
Fecha de creacidén

Sector econdonmico

Actividad econdmica




Plan Estratégico y Plan Organizacional

Pedro: “;Qué camino debo tomar desde aqui?”

Una voz le contesta: “Eso depende en gran medida de
adonde quieres ir”,

Pedro: ‘4No me importa mucho adénde...”

La voz le contesta: “Entonces, da i’g'ual la direccién”.

{Qué tiene que hacer el empresario?

(Respuesta?

iiPlaneamientol



Plan Estratégico y Plan Organizacional

“Organizando y Conociendo mi Empresa”

En este médulo se espera una buena disposicion hacia la reflexion y el andlisis de aspectos
tanto internos como externos de la empresa que estamos a cargo. Logrando comprender
como el contexto comercial internacional del cual deseamos formar parte, incide y
determina de manera fundamental nuestra organizacién empresarial interna. Tal
informacién coherente y detallada nos permitird un mejor orden y estructuracién de
nuestra propia organizacion, cualidades necesarias para el inicio y la preparacién ante los
desafios que nos depara las actividades y las demandas exportadoras.

El principal objetivo del MODULO 02, es definir los objetivos, estrategrias e indicadores que
permitirdn realizar un plan de actividades, las cuales serdn tareas fundamentales del
gerente. Dichas actividades lograran implementar y concretar el plan de negocio
exportador; por ello la importancia de analizar los factores internos y externos que acontece

a la organizacién.




Plan Estratégico y Plan Organizacional

“Mi empresa y las otras empresas...”
Anadlisis del Sector

Los negocios son de cambios constantes, y
son objetos de muchas decisiones sobre los
cuales se tienen un control limitado, con el
fin de estar preparados a dichos cambios, es
importante realizar una descripcién de lo
que se acontece tanto en el sector como en
la competencia.

v

DIAMANTE DE PORTER

Descripcic’m del Sector

0)

Descripcién de la Competencia
[ ]

—
(s




Plan Estratégico y Plan Organizacional

Determinantes de Rivalidad
- Crecimiento de la industria.
- Costo Fijos / Valor Agregado.

- Exceso de capacidad
instalada.

- Diferencias de producto.
- Identidad de marca.
- Diversidad de competidores.
- Costos de reemplazo.
Barreras de salida

Barreras de entrada |
- Economias de escala. i Diamante de Porter
- Diferencias de productos.

- ldentidad de marca. i
- Costo por reemplazo. i
- Requerimientos de
capital. :

- Acceso a la distribucion. i

- Ventaja de costo
absoluta.

- Acceso a insumos.

Poder de los proveedores i
- Diferenciacion de :

Determinantes del poder de los |
compradores .

concentracion de
empresas.

- Incentivos de
quienes tienen la

1

1

1

| |

1 [ . 1 :

i insumos. ‘1 Determinantes de !

1 [ I e P s s m e ————— -

: - Concentracién de ! amenaza de ! L Poder de ! | Sensibilidad del !

1 [ 1 ] H 1

: proveedores. x sustitucion, ! i i Negociacion 1 | precio X

! . [ imi in ! \ | . !

. - Importancia del volumen : | Rendlrlmte;ntoddell precio . ' | -Volumende ! | -Precio/compra !

i para los proveedores. | retativo de {as | | | compradores. ! total. v

: . o sustituciones. : ' . T s .

1 - Amenazas de integracion ! Costo por reemplazo. | 1+ - Informacionde . ! - Diferenciacion del |

. - I 1 1
E hacia adelante. i P ) pl . ' ' comprador. ! | producto. x
1 3 A 1 1 ! !

P ; ; i1 -Propension de los | ! . I ; '

: Presenc1§ de insumos o compradores a la : B Capac1,dad de | . -ldentidadde

! sustitutos. ' pracors ! ' 1 integracion hacia : ! marca. L

! [ R sustitucion. ______ b trs Do L

L e el - o atras. v - Impacto de ol
bl - Productos . calidad / el L
[ N 1 ! . . '
L sustitutos. 1 rendimiento. ¥
I . s [ .
' 1 - Concentracién de i | - Ganancia del ¥
i 1 compradores v/s | : comprador. o
I 1 1 [
[ ! 1
. b 3
[ 1 1!
[ ! |
1 ! 1
I 1



Plan Estratégico y Plan Organizacional

“Mi empresa y el contexto comercial...”

Analisis del Entorno

El andlisis del entorno es vital para poder identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas de nuestra empresa en los mercados internacionales. Si bien en el analisis del sector y
competencia podemos identificar como nos encontramos respecto a las empresas del mismo sector, en
el Andlisis del Entorno logramos reconocer y aprovechar los acontecimientos que se presentan,
administrar los factores riesgo, para asi lograr con éxito nuestras actividades plasmadas en el plan de
negocio exportador.

Un Andlisis del Entorno implica el reconocimiento de los factores politicos, econémicos, sociales,
tecnolégicos y ambientales, que son propios y que forman parte del complejo e inmenso contexto del
comercio internacional, los cuales revelaran muchas de las influencias externas que pesan sobre el

rendimiento del negocio.




Plan Estratégico y Plan Organizacional

“Mi empresa y el contexto comercial...”

Analisis del Entorno

Andlisis PESTA Autodiag'néstico Empresarial

-Factores Politicos. -Gestion Administrativa.

-Factores Econémicos. -Gestién Productiva y Logistica.

-Factores Tecnolc’»gicos. -Gestion de Mercados

-Factores Sociales. Internacionales.

=Factores Ambientales.

-Gestion Econémica y




Plan Estratégico y Plan Organizacional

Anilisis PESTA

-Factores Politicos.
-Factores Econémicos.

. -Factores Tecnolégicos.
Oportunidades Amenazas °F
-Factores Sociales.

1L 1L -Factores Ambientales.

Lb)
N

B



Plan Estratégico y Plan Organizacional

Potencial Exportador - Autodiagnéstico

EL potencial exportador es la habilidad que tiene una empresa para reconocer sus capacidades,
logrando identificarlas tanto en el ambiente intermo como en el externo, encontrando en estos
ambientes, sus fortalezas, debilidades, oportlmidades Y amenazas, para ast poder enfrentar eficaz y
oportunamente el mundo de los negocios. Esta capacidad le permite generar acciones que se plasman
en el plan estratégico de la empresa.

En funcién de la Gestién Administrativa, Gestién Productiva y logistica, Gestién de Mercados
Internacionales y logistica exportadora, y gestién econémica y financiera

1. 1.

N
L[\)




Plan Estratégico y Plan Organizacional

Analisis FODA

X p*

Matriz de Evaluacién de los Matriz de Evaluacién de los

Entornos Internos.

Entornos Externos.

El andlisis de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas concentra los resultados del
andlisis externo e interno. Un andlisis FODA le permite observar las fortalezas y debilidades en el
contexto de las oportunidades y amenazas.

El analisis de la matriz FODA implicita la meta de alcanzar la 6ptirna combinaciéon entre los recursos
de la empresa con el entorno, a fin de lograr una ventaja competitiva sostenible mediante las
)
siguientes accilones:

=Construir sobre las fortalezas de la empresa.
=Reducir las debilidades o adoptar una estrategia que evite las debilidades.
-Explotar las oportunidades, en especial utilizando las fortalezas de la empresa.

-Reducir la exposicién a las amenazas o contrarrestarlas @




Plan Estratégico y Plan Organizacional

Analisis FODA

|4

Matriz de Evaluacién de los

Entornos Internos.

>

Matriz de Evaluacién de los
Entornos Externos.

- FORTALEZAS

Capacidades distintivas.
Ventajas naturales.

Disponibilidad de mayores
recursos (técnicos, financieros,
etc.).

OO0

- OPORTUNIDADES

J Cambios en el entorno social,
economico, politico, tecnoldgico.

1 Muevas tecnologias y procesos
productivos.

1 Necesidades
usuarios.

insatisfechas de los

. DEBILIDADES

"Talones de Aquiles”
Desventajas naturales.
Mo hay disponibilidad de

recursos (técnicos, financieros,
etc.)

\ P

. AMENAZAS
|

U Alta competencia, informalidad.

_l Falta de lineas de financiamiento
para proyectos.

J Altos riesgos vy grandes
obstaculos.




Plan Estratégico y Plan Organizacional

Matriz de Evaluacién de los
Entornos lnternos.

‘ : Analisis FODA

Dejar siempre en blanco

OPORTUNIDADES - O

>

Matriz de Evaluacién de los
Entornos Externos.

FORTALEZAS - F DEBILIDADES - D

Anotar las fuerzas

ESTRATEGIAS - FO

Anotar las
debilidades

ESTRATEGIAS - DO

Anotar las oportunidades.

Anotar las
amenazas

2y
/

Usar las fuerzas para
aprovechar las
oportunidades

Usar las fuerzas para
evitar las amenazas

Superar las debilidades
aprovechando las
oportunidades

| AMENAZAS-A ESTRATEGIAS - FA ESTRATEGIAS — DA

Reducir las debilidades vy
evitar

las amenazas \




Plan Estratégico y Plan Organizacional

Plan Estratégico.

Planteamiento Estratégico: 3 preguntas basicas.

El Planeamiento Estratégico necesita responder 3 preguntas basicas:

{Como
llegamos
{Adoénde estamos donde

yendo? queremos
estar?

{Cudl es el
ambiente en el
que estamos

operando hoy? g
|
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“Yo quielro ser...”

Plan Estratégico.

ooooo
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Plan Estratégico y Plan Organizacional

Plan Estratégico.

Mision Vision

Responde a la respuesta a la pregunta: ;Para Responde a respuesta a la pregunta: ;Qué
qué existe la organizacién? Define el negocio queremos que sea la empresa en los préximos
al que se dedica la empresa, las necesidades afios?. En ella se define y describe la situaciéon
que cubren con sus productos y servicios, el futura que se desea tener para la empresa,
mercado en el cual se desarrolla y la imagen considerando y dentro de ella la actividad
Ique esta transmite al publico, y que se utilizarda] Jexportadora. El propésito de la visién es guiar,
como base para iniciar las actividades de controlar y alentar a la empresa en su
exportacién. conjumnto para alcanzar un estado deseable.

(9
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Plan Estratégico.
ObjetiVos

Son la conversién de los lineamientos sefialados

Posicionar a la empresa COmo la de meJ]or

servicio al cliente.

en la visién y misién en indicadores de
desempefio, en resultados y
consecuencias que la empresa desea lograr. Se
debe contar con un objetivo general y varios
objetivos especificos definidos por el mercado,
productos y por etapas o periodos, de manera
que se facilite el monitoreo y la evaluacién

respectivamente.

[ ]
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Plan Estratégico y Plan Organizacional

Plan Estratégico.

Promocionar por medio de Objetivos Especificos
una pagina web la empresa
y sus producto. Se describen las condiciones que deben cumplir los objetivos

especificos para apoyar y concretar el objetivo general. Los
objetivos espec(ﬁcos deben de cumplir con las
siguientes condiciones:

- Considerar las relaciones encontradas en las fortalezas y

debilidades.

- Considerar las relaciones encontradas en las
oportunidades y amenazas.

- Priorizar en actividades que sean medibles para generar

respectivas estrategias e indicadores.

((prom

peru
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Plan Estratégico.
Estrategias
concretizacion de los

* * V4
Son combinaciones de planes y métodos que objetivos especificos y medir

{De qué manera puedo

reforzar la

* * 7 >
apoyan a los ob]etwos estrateglcos. sus resultados?

Indicadores

Los indicadores son instrumentos de planeacién,

que se usan para medir los resultados que se
obtienen de la ejecucion de las
estrategias para el logro de los objetivos
estratégicos en el que se encuentran enmarcados.

Sl
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Plan Estratégico.
Estrategias Indicadores

Administracion

1 Estrategia: ][Jnnlplltelnnuelnl1taur aun ]P)]L’dl]nl operativo, por <O)1b>j](elt[i\wo>§ de la enmpiresa

. N objetivos logrados. N dreas productivas. N revisiones y/o mejoras
1 Indicador: : <

de ob jet tvos

Organizaci('m
1 Estrategia: Aplicar cultura de competencias y habilidades en el personal
1 Indicador: % incremento de productividad.
Calidad
1 Estrategia: Desarrollar un Sistema de Control de Calidad Total Interno
Indicador: % tncremento de efectividad. % uncremento en colaboracién entre i
G |l dreas productivas. % incremento de satisfaccién del empleado

Satisfacciéon del Cliente
1l ]Esttlrantegﬁal:: Construir relaciones a 1nn1uﬁ[1[1t[qpll<e\s niveles
N de clientes por segmento. % incremento de clientes por segmento.

1 Indicador: ‘ \ ‘
% de satisfaccidéon de cliente por segmento
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“El Factor Humano en Mi Em]presa

Plan Organizacional.
4

El plan organizacional es el desarrollo del plan de recursos humanos, el cual permitira obtener los
procesos necesarios para las convocatorias del personal que permitira lograr el desarrollo de las
estrategias establecidas. La importancia del desarrollo del plan organizacional es desarrollar un

cronograma de actividades que permitird generar un control en las acciones que se realizaran en el
plan estratégico del plan de negocio exportador. Este debe contener una descripcién de la estructura
del equipo y el personal, incluyendo el organigrama.

El elemento humano constituye uno de los recursos mas importantes de una empresa y la delegacién
del personal en las estrategias que se realizaran es vital para el cumplimiento del plan de negocio
exportador. Las organizaciones estdn conformadas por personas, de las cuales dependen para conseguir

CI 5 sus objetivos y cumplir sus misiones.

—()_JL
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Este es tu lugar

Plan Organizacional.

La organizacién funcional y jerarquica trata de estructurar de la
forma mas adecuada, los recursos humanos e integrar éstos con
los recursos materiales y financieros, con el fin de aplicar
eficazmente las estrategias elaboradas y los medios disponibles,
para conseguir los objetivos propuestos.

El organigrama es el dibujo o esquema de la organizacién de los
recursos humanos de la empresa, representa en forma gréfica las

principales funciones y lineas jerarquicas en un momento

concreto.
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Plan Organizac ional.

=
v
T

Organigrama

General

C I R
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/ Fuente. Crganizasicn de Emoresas, de Enrique B. Franklin [2)
peru
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Plan Organizacional.

Equipo PLANEX — Perfil Empresarial Plan de Recursos Humanos

El Plan de Recursos Humanos contiene tanto el

]Elnnlplresan:

Programa para el Recurso Humano interno
Identificacidns como externo. El proce dimiento de
Area: identificacion del Personal interno esta

dividido en cuatro etapas :
Cargo con las
Cargo PLANEX: +

-Tipo de Reclutamiento

Fumcilones:

-Tipo de Seleccién.
-Tipo de Induccidén.

-Tipo de Capacitacién.
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Plan Organizacional.

Una vez realizado el plan de recursos humanos se procede a relacionar el chequeo de las actividades,
con las estrategias del Plan de Negocio Exportador y las personas del equipo PLANEX , para asi poder
realizar el seguimiento respectivo del cumplimiento de estas. Dicho seguimiento se puede realizar por

medio de un cronograma de actividades en el cual es posible detallar las fases si se esta en la parte
inicial, intermedia y final.

SepTenEeR
2|3 |4|*
Diagrama de actividades: se sug'iere realizar un diag'rama que 7ODARME
L4 4] slie 13 s\ 4
permita colocar los responsables de cada actividad, colocar las EAEArE oI

fechas de inicio de actividades y los dias por concluir dicha
tarea, asi como las que faltan realizar , esto permitir4, tener un

mejor seg'uimiento”.

Organicemos esto...
se me esta haciendo tarde.
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Empresa Alpaka Perit SAC
Allpaka Peri S.A.C,, de Natalia Torres, con
RUC N? 20968657902, ubicada en la Aw.
Hermes 174 2do Piso - Ate. Es una empresa

dedicada a la confeccion y comercializacidn
de prendas de algodén y de alpaca. Dichos
productos de alto valor dglmegaudl@ e
tnnovadores disefios se cons iguen en uon
proceso de calidad acreditada, fruto de mas
de 10 afios de experiencia participando en

las ferias extranjeras de Europa, Canada,

para familiarizarse con la cultura, gustos y

plreiﬂelrelnuc tas de los consumnidores

>

extirranmn J| €eIros.

S~

= Clas de los**

umidores extranjeros.”
wrom

peru
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Empresa Alpaka Peritt SAC — Datos de Empresa

Razdén Social :

Allpalkal Pert S.A.C

Nro. De RUC :

210»(9) 686 579 02

Direccidn :

Av. Hermes 174 2do Piso

Departamento :

Lunna

Provincia :

Luona

Distrito :

Ate Vitarte

Niamero de Teléfono :

511=7777538

Niamero de Fax :

511-7777538

Representante / Contacto:

Natalia Torres Roquer

Direccién electrénica (email) :

1n11t<o>r1r<e‘§@allpakaqpxe;lrluu<c<o>1nnl

Pégina Web de la empresa :

WWW, (alllp akape]rlumconnnl

Fecha de Creacidon de :

20/11/ 2001

Actividad Econémica :

Confeccidéon Prend

le Allpauc(al

/—'Sech Econdédmico :

L

i
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Empresa Alpaka Pertt SAC — Potencial Exportador

' ™y
Gestion Administrativa %
120% :
100% 100% 100% -
100% B
80% -
60% .
40% :
20% .
0% ; '
Administracion Organizacion Direccion ¥ Liderazgo Calidad Responsabilidad Satisfaccion del |
Social Cliente g
Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza

P S TS ST &) rom, 3
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Empresa Alpaka Pertt1 SAC — Potencial Exportador

Gestion Productiva y Logistica

97%

3%

Adquisiciones Produccion Higiene y Sequridad Sisterna de Gestion Medio : '
Ambiental Ie

Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza
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Empresa Alpaka Pert SAC — Potencial Exportador

i ™y
Gestion de los Mercados Internacionales y Logistica
Internacional
120%
100% {—82% iz -
79% 80%
80% 73% ’ 72%,
60%
40%
40%
20%
0%
AE BC LE
Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza Debilidad Fortaleza
" >
Calificacion Sub Area de Gestién Puntos
Fortaleza Ambiente Extermno 100% -
Fortaleza Conocimientos Especializados en Comercio Exterior 93% '
L]

Fortaleza Investigaciéon y Desarrollo de Productos 92% | wLN
Fortaleza Investigacion y Desarrollo de Mercados 167%
Fortaleza Canales de Distribucidn 78%
Fortaleza Clientes 93% &) roequ? ]:l
Fortaleza Benchmarking Competitivo 93% p
Fortaleza Logistica Exportadora 88%
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Empresa Alpaka Pertt1 SAC — Potencial Exportador

-
Gestion Economica y Financiera
A 8% s 83%

80%

0%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

@ 0%
Costos ¥ Presupuestos Gestion Financiera Evaluacion de Riesgo Financiero Financiamiento a la Exportacion
R RO R RO SRRIGCOI D OUOTS RRARIOOUGUUER
N\ eru
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Empresa Alpaka Pertt SAC—V/M/V

Vision:
Vestir al mundo con nuestras prendas y brindarles la oportunidad de disfrutar

de las bondades de nuestras fibras naturales, la versatilidad y destreza.

MisiOns

Somnos wna empresa fabricante de ]p]ﬁelnudlals de vestir de 1t(e~j] ido punto con fibras

naturales de alllpaucal Yy al[gadl(énm para el mumndo

—
)

Valores:

..... . Calidad

Innovacidn I g x
I ~
U CLC LA
rYom.




Empresa Alpaka Pertt SAC —Obj-Estr-Ind

Area Gestién de los Mercados Internacionales y Logistica Internacional

Ambiente Externo

1 Objetivo:

Operar solo en ambientes externos favorables para la empresa

1 ]Estlrategia:

Estudiar el entorno de ]p(o’siilb)ll(es ubicaciones de la empresa y <elle¢gi‘ur la menos

iy [[(G)S‘g’(OiS(al

1 |Indicador:

N de ambientes ]pno»ltelnuciialleg de operacion. % de riesgo de cada mercado

Conocimientos Especializados en Comercio Exterior

1 Objetivo:

A\]P)]F(O)V(E‘)(C]hlallf y difundir las 1t1e<cmuo»ll(0ug&a1s de punta dentro de la enpresa.

1 ]Estlrategia:

Organizacién de charlas ]Pne]rii(é)(dl[l(cas sobre nuevas 1te¢cm1<o>ll(o>gl'tals

1 |Indicador:

© N

9 /o ][]HUG‘J] ora emn uso de nuevas

6 tncremento de ]paurlt[i(c[i]p>a1<c[i<é>1n1 en charlas.

1tef01n1(o>1l(o>gl'tals¢ % aummento de ]an(dhuuctii\\lii(dla(dl

Investigacién y Desarrollo de Productos

1 Objetivo:

Realizar tnnovaciones de los ]pnr(owdhuuc1t<o»s cada 8 meses

1 ]Estlrategia:

Diversificacion de lineas de ]P)]ﬂO)(th[(Clt(OiS y comtinua creaciéon e itnnovacion

1 |[Indicador:

N de lineas de ]pumo;(dhunmUo»s nuevos. N ]p>1r<o>(dhunct<o>s nuevos. N° de lineas con

]Pnr(o'(dhuuct(o>s renovados. N° de ]P)1r<o><dhun01t<0)§ renovados. % incremento de venitas.

Investigacién y Desarrollo de Mercados

/ 1 Objetivo:

Incrementar la cobertura de nuestro ]P>1r<o><dhuuc1t<o> en mercados existentes

1 Estlrategia:

]P’aurltii(c[qpaur en Ferias tnternacionales clave

1 |Indicador:

% ncremento de Paurltii(ciipaucihénm en ferias internacionales. % incremento

paurltfucii]pauc N en nuevos mercados
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Canales de Distribucién

1 Objetivo: Mejorar la forma de Uevar el ]P)]F(O)(thUClt(O) a los clientes
1 Estrateg'ia: Establecimiento de relaciones duraderas con distribuidores

. % aumento de ventas. % auwmento de facturaciones. % aumento de eficacia y
1 |Indicador: o . o y

eficiencia en distribucidn
Clientes

1 Objetivo: Incrementar y mantener los clientes clave de la empresa
1 Estrategia: Mejorar la <caqplta1<cfué>1n1 y fidelizaciéon de clientes externos

. % disminucidn de quejas y reclanmos. % incremento de clientes. % de
1 |Indicador:

comnservacién de clientes. % ncremento satisfaccién de clientes.

Benchmarking Competitivo

1 Ob]etlvo. ][Jnnqp)lle]nnuelm1taur en dreas estratégicas, las mejores practicas de la industria
1 Estrategia: Mejorar la fidelizacion y confidencialidad de los <elnn1]p)1l<ea1(dl(o>§
. % alianzas realizadas con otras e]nnqp)]ﬁe‘§a§/ tnstituciones. % auwmento de
1 |Indicador: o .
(CtO)][]l’ll]P)tE‘)ltlthlL\VlL(dlal(dl de la empresa en el sector. % ]P)elrsonmal[ capac itado
@ Logistica Exportadora
1 Objetivo: Potenciar el drea 1[<o>g(t§1tii(cal de exportacion, dentro de la empresa.
7~ 1 Estrategia: Integrar un equipo especializado en logristica de exportacién
. % tncremento de ]pumudhuuccihénnu % tncremento de envios realizados en buen
1 |Indicador:

estado.
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Empresa Alpaka Pertt SAC — FODA

Area Gestién Econémica y Financiera

Calificacidé
n

Sub Areas de
Gestiéon

Objetivos

Estrategias

Indicadores

Fortaleza

Costos y

]P’]reSlqunuues1t<o>s

Crecumiento rentable

sobre el mercado

Control de costos

% de aumento de Costos por

Diviston

Fortaleza

Gestiéon Funanciera

Optimizar y mejorar el
uso de razomnes

funancieras e nversidn

Apl[[i(canr un sistema de

control de ratios financieros

% disminuciéon de cuentas
por pagar <dle\ve]n1ga<dlals\\ %
aumento de cuentas por
cobrar a C.P. % uncremento
de cuentas por cobrar a C.JP.
Saladas. % disminucién de

cartera nuorosa

({Debilidad

Evaluacién de

]&[L(@S(g(o' Funanciero

Mejorar la Unnagren de
buena empresa ante los

bancos

Mantenimiento de cuentas

en azul y ]Pnunnntlumlhes

N Reportes financieros
emutregaudhos a Bancos. Cartera
de Bancos con que se
1n1<eg<o><c[iah Record positivo en

1bh'cll]ﬂl(C(O)S q[]uue S€ USalnl.

”

Debilidad

Funancitamiento a la

Exportac on

Utilizar las Jnnuej](ouﬁeg vias
de financiamiento
acorde al ]anudhunct(o y/ 0

serviclo.

Contar con vias de
financiamiento por

]Pnr(o»dhuuc to/servicio

N lineas de financiacidn
(alplr(oﬂb)audla& Cartera de Bancos

Comn (q[lune N ]ﬂl'@)‘%’@@ﬁ@h
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Area Nivel Modalidad Contrato
Personal
Superior Estable 5
p Contratado 0
. . Estable 0
PRODUCCION Medio Basico Contratado 0
Estable 10
Empleados y Obreros Contratado 15
Total: PRODUCCION 25
Superior Estable 3
p Contratado 2
ADMINISTRACION Medio Bésico colaie 5
Contratado 0
Estable 0
Empleados y Obreros Contratado 0
Total: ADMINISTRACION 2
Superior Estable >
p Contratado 2
o Estable 0
VENTAS Medio Basico Contratado 0
Estable 0
Empleados y Obreros Contratado 0
Total: VENTAS 2
Superior Estable 5
p Contratado 0
. Estable 1
FINANZAS Medio Basico Contratado 3
Estable 0
Empleados y Obreros Contratado 0
Total: FINANZAS 4
Superior Estable 5
p Contratado 0
; R Estable 0
LOGISTICA Medio Basico Contratado 0
Estable 10
Empleados y Obreros Contratado 13
Total: LOGISTICA 23

\
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Empresa Alpaka Pertt SAC — Plan RR.HH

Contacto con Escuelas y Universidades

Interno

&)) | Programas de Desarrollo Personal

Externo
&)) | Carteles Pblicos

Entrevista Dirig ida

Entrevista

&)) | Entrevista ]D>ihrii<gihdlal

Pruebas de Conocimiento

&)) | Pruebas de Conocimiento General

Pruebas Psicotécnicas
&)) | Pruebas de Caqpaucihdlaudl

Pruebas de Personalidad

&)) | Pruebas de Personalidad - Expresivas

Técnicas de Simulacién

&)) | Dramatizaciémn

Manual y Normas de Empleados

De Reclutamiento Interno

&)) | Manual y Normas de ]E]nnqplleaudl(o»s

De Reclutamiento Externo

Lot &)) | Video
» - -

Planeacién de Actividades de Trabajo -~ Cursos Internos vkl

/" Entrenamiento en la Empresa

&)) | Rotacién de Puestos pro m
Entrenamiento fuera de la Empresa ‘ pe r]:l

&)) | Cursos Externos




PlanEX”

Muchas Gracias por su Atencion

d]pauredles@]plrom]pelm.golb.]pe

Www.]plrom]pelml.goh]pe

www.siicex.golb.]pe
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