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(A qué 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?



Antes de continuar es ilmportante tener en cuenta...

“:Como son los contextos comerciales en la actualidad?”

“L os mercados internacionales ofrecen diversas
posibilidades para las empresas de distintos tamarios y de
diferentes sectores, para aprovechar estas oportunidades, es
fundamental comprender e investigar los cambios y las
tendencias de consumo, gustos 'y preferencias, condiciones
de acceso al mercado, estrategias de posicionamiento del
producto, optimizacién de los costos y gastos, entre otros
elementos. Es asi como el plan de negocio de exportacion,

resulta fundamental en la empresa ya que guiara sus

acciones en los mercados internacionales, para esto dicho

plan debe contener las oportunidades con las respectivas
estrategrias que la empresa desarrollara, para Iograr sus

objetiVos establecidos, este serd el instrumento de razén de
ser para dirigrir la empresa y para la toma de decisiones

pennanentes”.




Antes de continuar es ilmportante tener en cuenta...

“.Como son los contextos comerciales en la actualidad?”
¢

“La exportacion es una poderosa actividad que permite aumentar la rentabilidad de las
empresas y; por lo tanto, la economyia de los paises”.

“El mercado internacional es mucho mds grande que nuestro mercado nacional, en
consecuencia, cada empresa peruana puede aumentar sus ganancias vendiendo en los
mercados extranjeros”.

“El comercio internacional estd creciendo e incrementando en nuestra economia por
lo cual conlleva al incremento en nuestras reservas internacionales, dentro de las
aportaciones de la balanza comercial se observa la participacion de las PYMES en

produccién y generacion de servicios. La creatividad e innovacion de esta, ha
alcanzado romper las fronteras y esto se refleja en las exportaciones no tradicionales

en los nuevos productos que estan t’ngresando a mercados internacionales




{Que es un Plan de Negocios?

“El desafio de posiciomalr exitosamente mi negocio en el mercado

nacional e internacional”

En el plan de negocio de exportacién se determinara todas las
tareas que deba de realizar el empresario, todas las acciones con las
cuales lograran posicionar su bien o servicio en dmbitos
internacionales, un plan de negocio debe ser la razon de ser del
gerente, un gerente que no tenga un plan de negocio es muy
vulnerable a las amenazas de los competidores y del mismo

mercado no podrd administrar los riesgos empresariales. Este plan
comumnica en forma clara y precisa la visién de la empresa, las
oportunidades existentes en los mercados internacionales, los
objetivos y estrategias planteadas con los respectivos indicadores
para cambios durante la gestion. Determina también el costo de

exportacion y el precio a exportar hacia el mercado objetivo, y

demuestra la viabilidad econémica y financiera de la idea de

.

neg’ocio” (Paredes. 2010. Pa’g:6)




Plan de Negocios. .

{Una herramienta para la competitividad?

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

Neg’ocios a enfrentar estos desafios ?”

“Un plan de negocio de exportaoio’n debe tener una estructura clara con la que Poder
g'uiarse para tomar decisiones. Como herramienta de competitt’w’dad, 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
marketing; elabora el modelo de negociacion, determina el punto de partida para la
operacién de produccion, establece el plan de recursos de personal y demuestra la
viabilidad financiera para acceder al mercado. Asi mismo el plan de negocio permite
evaluar la posibilidad de asociarse para entrar al mercado por medio de alianzas
estratégicas, ya se para aprovechar economias de escala, mejorar el poder de negociacion,

o oomplementar oapacidades (Paredes. 2010. Pég:g).




(Exportacion Competitiva?

Exportaciones 2009-2011
(valor FOB millones de délares)

>0,000.00 45,972.89 Exportaciones a los principales
40,995.09 ”/M’ paises
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Seguimos en crecimiento en la

exportacién generando mayor
competitividad en las empresas

~

Estoy preparado

Los tratados comerciales han

permitido ingresar a mercados mas

valor agregado.

los mercados
internacionales.

/
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(Para que sirve un Plan de Negocios y

por queé elaborarlo?

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

“El plan de negocio de exportacion lleva la idea de
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 objetivo, 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 queé 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 dénde
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 te\lliiﬂa la enpresa.




{Para queé 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.

j . -Permite proyectarse en los planes de la empresa.

| | N 2 v
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Para un Plan de ‘Negocios de Exportacion...

“Necesitamos crear una em]presa.”

SUMARP:

- Reserva de nombre
Capital Social [dinera/bienes)

Con un sbogasdao.

Con un notario.

En SUMARP.

- Testimonio de Constitucon Sodal insorito
ante la Oficina de Registros Publicos

- Reribo de agua o luz del local

- Formato de Inecripoion del RS,

- Documento de ldentidad del Representants
Legzal

Registrar 3 trabajadores en ESSALUD.

Me Futorizan permisos especiales.

Autorizacion y legalizacion de libro de planillas.

Lezalizam loz libros contables.

¥
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Para un Plan de Negocios de Exportacion...

“Tener en cuenta los ]princ’lqpales factores emplresariales”

* 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: J

. 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 Negocios de Exportacion...

“Tener en cuenta los ]princ’lqpales factores emplresariales”

Institucionalidad

N

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

)

Valor Agregado

* 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 agreg'ado permite
posicionamiento en el mercado.




Para un Plan de Negocios de Exportacion...

“1 levar a cabo un autodiagn()stico emplresalrial”

www.siicex.gob.pe/test

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

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

mundo de los negocios, esta
capacidad le permite generar
acciones que se plasman en el

plan estratégico de la empresa. /



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

(Cual es la estructura de Plan de Negocios?

“Los pasos a segurir. W

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 cémo 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 dependera’l de la decisién comercial o de las actividades que sustente el pla

es decir actividades a realizar el gerente de la empresa.




(Cual es la estructura de Plan de Negocios?

LRESUMEN EJECUTIVO.

Lt ]D)<es<01r[ip<c[i<é)1nl de la Ennpresa.
I.2 Producto o Servicio de N@g(o"c[‘mu
I.5 Mercado Objetivo.

I.4 Resumen del Presupuesto de Financianiento.

I.5 Decisiones de Financianmiento 1r(e<q[1u[e]r[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 Negocio.

a. Funancilanmiento 1re<q[1unelr[‘udl<0x

I1.3 Propuesta de Plan de Negocio.



(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

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

b. ]D><e;s<cr[ip<c[i<é>1n1 de la (C<0)1nn1]p><e~1te]nuciial.‘

C
1.2 Analisis del Entorno. _U_(L
a. Externo: Analisis PESTA. D
a. Politico. —m—'—u—
a.2 Econdmico. Cl

a.3 Sociales.
a.4 Tecnologrico.
a.5 Ambiental.

b. Interno: Auto <dlftal<glnuo>s1t[i<co> ]Elnnqpuﬁe;sauriiallh

b.a Gestidn Adnministrativa.

b.2 Gestién Productiva y Logistica.
bz Gestidon de Mercados Internacionales.

stion Econdmica y Funanciera.



(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

I3 Analisis FODA.
a. Matriz Evaluacién de los Entornos Internos.

b. Matriz Evaluacién de los Entornos Externos

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

C. (Oﬂb)j] etivos General.

d. (O>1b)j]<elt[i\\f<o>s ]ES]P>(e<ch1FfL<c<o>s — ]Estraubegftas e Indicadores.




(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

IIL5 Plan Organizacional.
A (O)Jrg(aunliiglraunnlau
b. Equipo PLANEX — ]pne;)rifill (@)]Dﬂl]P)][’@SGl]Fﬁ@llL

c. Plan de recursos humnanos.

c.l Tiipo de Reclutamiento.

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

c.4 Tipo de Capacitacién.

II1.6 Cronograma de Actividades.

a. D [iaugmunnta de actividades.




(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

Iv. MODULO o3: ESTUDIO DE MERCADO INTERNACIONAL Y
PLAN DE MARKETING.
I'Va Estudio de Mercado Internacional.

a. Tendencia de consumo de ]pur(oudhunct(o> 0 Sserviclo.

b. ]D>(es<cr[i]pxcil(é>1n1 del Producto.
b.a Clasificacién Arancelaria.
c. Identificaciéon del Problemna.

c.l <O)1b>j](elt[i\\1(0) General.

d. Analisis del Producto y Cartera de Productos.

d. Ciclo de vida del Producto.

d.2 Matriz de Crecimiento y ]P)aurltfuciipaucfué)lnl ((]B‘)(C(Gr)y
e. Seleccidn del Mercado (O>1b>j]te1t[iv<o>o
e Andlisis de la Oferta.

L. Mercado (O)]b)j] etivo.

2. Ficha Pafs.

3. Exigrencias del Producto.
3.1 Barreras Arancelarias.

ooooo

z.2 Barreras Para Arancelarias



(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

4. Canales de Distribucidn.
5. Medio de Transporte.
6. Importaciones del pais objetivo al muumndo.
7. Importaciones del pais objetivo al Pert.

e.2 Analisis de la Demanda.

1. Tendencia General del Consumnno.
1L S«eglnnuelnntauci’uénnl ]D)e]nnuovg]réﬁﬁhcau
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. Habitos de Compra.

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

V.2 Plan de Marketing.
a. Mix Maur]k(eltl‘hnlgﬁ
a.l Producto.

a.2 Precio.

FOINNOESHQID

b. Presupuesto de Maurkeltihnlgi

a.4 Py



(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

V. MODULO o4: PLAN DE OPERACION.
Va1 Ficha Insumo Producto.

a. [nsunos.

b. Personal.

c. Gastos de Fabricacidn.

V.2 Cadena de Produccién

au]Flhurj]<0> de Proceso Productivo.

V.3 Costos de Producciom.

V.4 Estandares de Calidad del Producto / Servicio.



(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

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

*Elementos de Precio de ]Exp@nﬂtaucfuénm

* Costos y Gastos de ]Exp(onﬂtauci’uc'»]nu
*Seleccidn del Precio de ]Exp@nrltaucfuénm
’Maunuej]@ Tributario — Drawback / IGV.

VI.2 Modalidades De Pago.

*Forma de Pagro.

. ]Elnut]ﬁega de Mercancia.

* Cobro.

. R[’uesgo&




(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

V1.3 Distribucion Fisica Internacional.
*Logistica Ihnternacional — 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(e]raudl(our ]L(ougl'tst[i(cou

. (C<o>lnn1]P>]ra1<dl<o>1ﬁ

V1.5 Manejo Documentario.

* Documentos Comerciales.

* Certificaciones ]Ex[ig[i(dla&

* Documentos Funancieros N Aduaneros.

6 Modelo de Cotizacién.



(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

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

a. Analisis de los Estados Financieros.

ad Analisis 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 Ganamncias.
1L Andlisis Horizontal.
2. Andlisis Vertical

c. Ratios Funancieros.

C.l ]L[‘uq[lutii(dhem

c.2 Gestion.
c.3 Endeudamiento.

c.4 Rentabilidad.



(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

VIIL.2 Plan Financiero.
a. Premuisas.
b. ]P’]resmqpnunes1t<o> Maestro.

b.a Presupuesto de <oqpnelrauc[i(ounue§

1. ]P)]F(GSU[]P)IU[@SIt(O) de ][1nug]r<es<o>s — 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 Gamancias.
c.2 IGV.

c.3, Costo Promedio Ponderado de Capital
d. Andlists de Rentabilidad.
d.1 Flujo de Caja Proyectado.
d.2 VAN




Modulos PLANEX

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

:Objetivos 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 comercializaciéon en un conjunto coherente que actda corfyp
elemento coordinador.




Antecedentes de la Empresa

“Conociendo a mi Empresa”

“Se espera que en este mdédulo se den a conocer antecedentes sobre su empresa, para
luegro 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

Razén social Slg'uuentes etapas.

RUC . .y
Descripcién de la empresa

Direccion Historia de la Empresa.
Regﬁ@lm

Proviuncia
Distrito Idea de Plan de Negocios.

, Funanciamiento requerido.
Teléfono

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

Correo Electréonico.
q Pagrina Web
Fecha de creacidn

Sector econdmico

Actividad econdnica




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 igual la direccién”.

{Qué tiene que hacer el empresario?

(Respuesta?

iiPlaneamientol



Plan Estratégico y Plan Organizacional

“Organizando y Conociendo mi Empresa”

En este modulo se espera una buena disposicién 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 preparacion ante los
desafios que nos depara las actividades y las demandas exportadoras.

El principal objetivo del MODULO o2, es definir los objetivos, estrategias 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 org'anizacién.




Plan Estratégico y Plan Organizacional

“Mi empresa y las otras empresas...”
Andlisis 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.
- 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 ——m—— -

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

1 [ 1 ] H 1

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

' ] . .. P ! M ) !

. - Importancia del volumen ' | Rendlrlnltgntoddell precio ' | -Volumende ! | -Precio/compra !

. para los proveedores. | 1 retativo de tas | | | compradores. ! total. ‘

| . o sustituciones. i b . P, o '

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

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

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

: Presenc1§1 de insumos o combradores a la : B Capac1’dad de | . -ldentidadde

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

- [ sustitucion. ______ b trs Do b

L e el - o atras. v - Impacto de ol
bl - Productos . calidad / el L
[ . 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 ast log'rar con éxito nuestras actividades plasmadas en el plan de
negocio exportador.

Un Anilisis 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...”

Anadlisis del Entorno

v

Andlisis PESTA

Autodiag'néstico Empresarial

-Factores Politicos.
-Factores Econdémicos.

=Factores Tecnolc’»gicos.

-Factores Sociales.
-Factores Ambientales.

-Gestion Administrativa.
-Gestién Productiva y Logistica.
-Gestion de Mercados

Internacionales.

-Gestion Econémica y
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Anilisis PESTA

-Factores Politicos.
-Factores Econémicos.
-Factores Tecnolégicos.

-Factores Sociales.
1L 1L -Factores Ambientales.

Lb)
N
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Potencial Exportador - Autodiagnéstico

EL potencial exportador es la habilidad que tiene una empresa para reconocer sus capacidades,
logrando identificarlas tanto en el ambiente interno como en el externo, encontrando en estos
ambientes, sus fortalezas, debilidades, oportlmidades Y amenazas, para asi 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

1L 1.




Plan Estratégico y Plan Organizacional

Analisis FODA

X p*

Matriz de Evaluacion 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 optima combinacidén 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 @
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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.
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Matriz de Evaluacion de los
Entornos Internos.

‘ : Analisis FODA

Dejar siempre en blanco

OPORTUNIDADES - O

>

Matriz de Evaluacion 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
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Plan Estratégico.

Planteamiento Estratégico: 3 preguntas basicas.

El Planeamiento Estratégico mecesita responder 3 preguntas basicas:

{Como
llegamos
{Adoénde estamos donde
yendo? queremos
estar?

{Cual es el
ambiente en el
que estamos

operando hoy? g
|

Bt
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“Yo q[uiero ser...”

Plan Estratégico.

ooooo

N\
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Plan Estratégico.

Mision Vision

Responde a la respuesta a la pregunta: ;Para Responde a respuesta a la pregunta: ;Qué
qué existe la organizaciéon? 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 pablico, y que se utilizara] 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 conversion de los lineamientos senialados

Posicionar a la empresa como la de Jmejon'

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.

[ ]
s en?®

((prom

peru
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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 especiﬁcos deben de Clm'lplir 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

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 ejecucién de las
estrategias para el logro de los objetivos
estratégicos en el que se encuentran enmarcados.

Sl
b "
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Plan Estratégico.
Estrategias Indicadores

Administracion

1 Estrategia: ][1nn1]P)ll<elnn1(eln11t<aur o pllanm operativo, por (O)lb)J|l€)1tﬁ\\7(O)S de la enmpresa

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

de o ]b)J| etivos

Organizacién
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: % uncremento de efectividad. % incremento en colaboracidén entre i
G |l dreas productivas. % incremento de satisfaccién del empleado

Satisfaccion del Cliente
1l ]Esttlrantegﬁal:: Construir relaciones a 1nnn(nll1tﬁpll(es niveles
N de clientes por segmento. % Uncremento de clientes por segmento.

1 Indicador: : \ :
% de satisfaccidn de cliente por segmento
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“El Factor Humano en Mi Emplresa

Plan Organizacional.
g

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 gienerar 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 constiturye 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 estan conformadas por personas, de las cuales dependen para conseguir

CI sus objetivos y cumplir sus misiones.

x @)
D C
Ll 5 v N
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Plan Estratégico y Plan Organizacional

Este es tu lugar

Plan Organizacional.

La organizaci6én 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 Organizacional.

=
v
T

Organigrama

General

C I R
() ow] (o)) (o (o o

/ Fuente. Crganizasicn de Emoresas, de Enrique B. Franklin [2)
peru




Plan Estrategico y Plan Organizacional

Plan Organizac ional.

Equipo PLANEX — Perfil Empresarial Plan de Recursos Humanos

El Plan de Recursos Humanos contiene tanto el

]Elnnlplresan:

Prog'rama para el Recurso Humano interno
Identificacidns como externo. El proce dimiento de
Areas identificacion del personal interno esta

dividido en cuatro etapas :
Cargo con las
(Caurg(o PLANEX: ‘

-Tipo de Reclutamiento

Fumcilones:

-Tipo de Seleccién.
-Tipo de Induccién.

-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.

SepTengiR
z(s|-|*
Diagrama de actividades: se sugiere realizar un diagrama que oo ol e
LS4 4] s]ie [13) s\ 4
permita colocar los responsables de cada actividad, colocar las ettt

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

> * * "
mejor seg'l.umtento R

Organicemos esto...

se me esta haciendo tarde.




Caso Plan Estratégico y Plan Organizacional

Empresa Alpaka Perit SAC
Al[paxkal 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 confeccién y comercializacidn
de prendas de algodén y de alpaca. Dichos
productos de alto valor dglmegaudl@ e
uninovadores disefios se cons iguen en un
proceso de calidad acreditada, fruto de mis
de 10 afios de experiencia participando en

las ferias extranjeras de Europa, Canada,

para familiarizarse con la cultura, gustos y

]P)]ﬁe)f(@]ﬁ@]ﬂl(c tas de los consumidores

>

extirranmn J| €eIros.

S~

*

umidores extranjeros.”
KQSrom

peru
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Caso Plan Estratégico y Plan Organizacional

Empresa Alpaka Pertt SAC — Datos de Empresa

Razdén Social :

Allpalkal Pertt S.A.C

Nro. De RUC : 20068657902
Direccidn : Av. Hermes 174 2do Piso
Departamento : Liunnia
Provincia : Lunna

Distrito :

Ate Vitarte

Namero de Teléfono :

5117777558

Nuaumero de Fax :

51-7777588

Represent:ante / 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 Creacién de :

20/11/ 2001

Actividad Econdmica :

Confecciéon Prend

le Allpauca

/—‘Sech Econdémico :

ﬁ/ T(e

i
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Empresa Alpaka Pertt SAC — Potencial Exportador

' ™y
Gestion Administrativa :
120% :
100% 100% 100% g
100% 8
80% -
60% :
0% -
20% .
0% : '
Administracion Qrganizacion Direccion vy Liderazgo Calidad Responsabilidad Satisfaccion del |
Social Cliente g
Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza

P S TS &) rom, 3

peru
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Empresa Alpaka Pertt SAC — Potencial Exportador

Gestion Productiva y Logistica

7%

93%

Adquisiciones Produccion Higiene y Sequridad Sistemna de Gestion Medio : '
Ambiental I

Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza
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Empresa Alpaka Pert SAC — Potencial Exportador

' ™y
Gestion de los Mercados Internacionales y Logistica
Internacional
120%
100% {—92% Cak 4%
79% 80%
80% 73% ’ 72%
60%
40%
40%
20%
0%
AE BC LE
Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza Fortaleza Debilidad Fortaleza
e v
Calificacion Sub Area de Gestién Puntos
Fortaleza Ambiente Externo 100% -
Fortaleza Conocimientos Especializados en Comercio Exterior 93% '
-

Fortaleza Investigacion y Desarrollo de Productos 92% L ~ e s?
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 Pertt SAC — Potencial Exportador

g
Gestion Economica y Financiera
0% 81% e 83%
807%
0%
6l0%
A%
40%
30%
20%
10%
@ 0%
Costos ¥ Presupuestos Gestion Financiera Evaluacion de Riesgo Financiero Financiamiento a la Exportacion
R RRRNRRI IR S B R R R s
T N\ pera
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Empresa Alpaka Perii 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.

Misidmns

Somnos una empresa fabricante de ]p]r(elnudlas de vestir de 1t(ej] ido punto comn fibras

naturales de allpaucal Yy aﬂlg(O)(dl(énm para el mumndo

—
)

Valores:

..... . Calidad

Innovacidn I g x
I ~
U CLC L
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 posibles ubicaciones de la empresa y elegir la menos

iy [[(G)S‘g’(OiS(al

1 |Indicador:

N de ambientes ]pnonte]nuciialles de (o']puelrauci[(énnu % de riesgo de cada mercado

Conocimientos Especializados en Comercio Exterior

1 Objetivo:

A\]P)]F(O)V(E‘)(C]hlallf y difundir las 1te(c1nuo>ll(0)g(tal§ de punita dentro de la enmpresa.

1 Estlrategia:

Organizacién de charlas ]pnelriitéudlilcals sobre nuevas 1t<e(01nuo>1l<o>gl'tals

1 |Indicador:

% ncremento de paurlt[itc E]P)al(c[iténm en charlas. % 1nnuej](o>1ra en uso de nuevas

1t(ef01nuo>ll(o>gﬁa1s¢ % aumento de ]p>1ﬂ0nd11un01til\\rihdlaudl

Investigacién y Desarrollo de Productos

1 Objetivo:

Realizar tnnovaciones de los ]P)]ﬂONth[tclttO'S cada 8 meses

1 ]Estlrategia:

Diversificacion de lineas de ]P)1r<o><dhuu01t<0)§ y continua creaciéon e tnnovaciomn

1 |[Indicador:

N de lineas de ]Pnr(o(dhuuct(o»s nuevos. N? ]P)lﬂo»(dhuu01t<o>§ nuevos. N? de lineas con

()

]Pnr(o'(dhuuct(o>s renovados. N° de ]P)]Fto)(th[(Clt(OiS renovados. % incremento de ventas.

Investigacién y Desarrollo de Mercados

/ 1 Objetivo:

Incrementar la cobertura de nuestro plﬂo)(th[(ClttO' en mercados existentes

1 ]Estlrategia:

]P’aurltii(chpaur en Ferias Unternacionales clave

1 |Indicador:

% incremento de panrlt[hcﬁ]p)auc[hénnl en ferias internacionales. % increnmento

paurltfucii]pauc on en nuevos mercados




Caso Plan Estratégico y Plan Organizacional

Canales de Distribucién

1 Objetivo: Mejorar la forma de Uevar el p}ﬂo»(dhu[(ct(o» a los clientes
1 Estrategia: Establecimiento de relaciones duraderas con distribuidores

. % aumento de ventas. % auwmento de facturaciones. % auwmento 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 captacion y fidelizacidn de clientes externos

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

comnservacién de clientes. % tncremento satisfacciéon de clientes.

Benchmarking Competitivo

1 Ob]etlvo. ][Jnnqp)lle]nnuelm1taur en dreas estratégicas, las mejores practicas de la industria
1 Estrategia: Mejorar la fidelizaciéon y confidencialidad de los le)][]nl]P)l[(e‘al(dllOS
. % alianzas realizadas con otras 'elnm]pnresals/ instituciones. % auwmento de
1 |Indicador: C .
(Cio)][]nl]P)tE‘)ltlthlL\VlL(dlal(dl de la empresa en el sector. % ]P)(E‘)]F§(O)]nlalll <caqp>aucu1taudl¢o»
@ Logistica Exportadora
1 Objetivo: Potenciar el drea ll<og(t§1t[i<cal de exportacion, dentro de la empresa.
7~ 1 Estrategia: Integrar un equipo especializado en logistica de exportacién
. % tncremento de ]pnmxdhuucc on. % incremento de envios realizados en buen
1 |Indicador:

estado.
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Empresa Alpaka Pertxt SAC — FODA

Area Gesti6én Econémica y Financiera

Calificacidé
n

Sub Areas de
Gestiéon

Objetivos

Estrategias

Indicadores

Fortaleza

Costos y

]P’]r@Slqunuues1t<o>s

Crecumiento rentable

sobre el mercado

Control de costos

% de aumento de Costos por

Diviston

Fortaleza

Gestidon Funanciera

(O)]P)ltii1nn1iiza11r Y mejorar el
uso de razones

funancieras e nversidn

Apl[[i(canr umn sistema de

control de ratios funancieros

% disminucién de cuentas
por pagar (dle\ve]mgaudla& %
aumento de cuentas por
cobrar a C.P. % incremento
de cuentas por cobrar a C.P.
Saladas. % disminuciéon de

cartera nnorosa

({Debilidad

Evaluacién de

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

Mej] orar la Unnagren de
buena empresa ante los

bancos

Mantenimiento de cuentas

en azul y ]Pnuunutlutadles

N Reportes financieros
e]nut]ﬁegaudhos a Bancos. Cartera
de Bancos con que se
1n1<eg<o><c[iah Record ]PNO)giiltiiV(O) en

1bh'cll]ﬂl(C(O)S (q[lune S€ USaln.

”

Debilidad

Funanciamiento a la

]EX]P)(ourltauc On

Utilizar las mejores vias
de financiamiento
acorde al ]P)Jr(o»(dhunct(o' y/ o

serviclo.

Contar con vias de
funanciamiento por

]P)lr(o»(dhunc to/servicilo

N lineas de funanciacién
aqp)lr(o»lb)al(dlal& Cartera de Bancos

con qpuue S€& ]ﬂl@‘g’@'@fl&ih
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=~ 10 . (e OFll CO (] (. L c <
s &
) ) ) Nro.
Area Nivel Modalidad Contrato
Personal
Superior Estable 5
p Contratado 0
. L Estable 0
PRODUCCION Medio Basico Contratado 0
Estable 10
Empleados y Obreros Contratado 15
Total: PRODUCCION 25
Superior Estable >
p Contratado 2
ADMINISTRACION Medio Béasico Estable ;
Contratado 0
Estable 0
Empleados y Obreros Contratado 0
Total: ADMINISTRACION 2
Suberior Estable 0
p Contratado 2
L Estable 0
VENTAS Medio Basico Contratado 0
Estable 0
Empleados y Obreros Contratado 0
Total: VENTAS 2
S Estable 0
p Contratado 0
— Estable 1
FINANZAS Medio Basico Contratado 3
Estable 0
Empleados y Obreros Contratado 0
Total: FINANZAS 4
Suberior Estable 0
p Contratado 0
: . Estable 0
LOGISTICA Medio Basico Contratado 0
Estable 10
Empleados y Obreros Contratado 13
Total: LOGISTICA 23

\
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s ae®

rom.
pera



Caso Plan Estratégico y Plan Organizacional

Empresa Alpaka Perta SAC — Plan RR.HH

Contacto con Escuelas y Universidades

Interno

&)) | Programas de Desarrollo Personal

Externo
&)) | Carteles Publicos

Entrevista Dirig ida

Entrevista

&)) | Entrevista D ii]rihgihdla

Pruebas de Conocimiento

&)) | Pruebas de Conocimiento General

Pruebas Psicotécnicas
&)) | Pruebas de <Cal]p)a1<c[i<dlaudl

Pruebas de Personalidad

&)) | Pruebas de Personalidad - Expresivas

Técnicas de Simulacién

&)) | Dramatizaciémn

Manual y Normas de Empleados

De Reclutamiento Interno

&) | Manual y Normas de Empleados

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 rﬁ

&)) | Currsos 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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