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Auditoria Personal o Emprendedor  



La Idea de Negocio  



Resumen Ejecutivo 



Capítulo I El Plan de Negocio   

Surgimiento o Idea del Plan de Negocio 

Justificación  



 

Objetivo General 

Objetivos Específicos  
-  

- 

- 

Misión  
- 

Visión 
- 

Valores de la Empresa 



Principios de la Empresa 

Ventajas Competitivas  
 

 

 

 

 

6. 

 

Distingos  

 

 

 

 

 

 

 



Capítulo II El Mercado  

Presentación del Servicio 



Investigación del Mercado 

La competencia 





 



 

 

 

 







 



 

Encuesta

- 

- 



Cuestionario 

 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 

 



 

 

 
 
 
 

 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 
 
 
 
 



Plan de Ventas 
Canales de distribución 



 

 

 

 

Fijación y Políticas de precio 

Browne 

Arquitecto

s

Servicio 

Multiples 

NOVOA

Constratist

a 

Independi

ente

E.K Diseño 

y 

Remodelac

ión

Área no 

Recidencial

es

cuartos y Sala$  25.5 $ 22.5 $ 24

Cocinas $ 26.5 $ 20.6 $ 22
Áreas 

Recidencial

es $ 28 $ 28 $ 26

Empresas

Baños y Exteriores$ 26.5 $ 30 $ 30

Cocinas $ 30 $ 29 $ 22

Pintura Aplicación de Pintura $ 4 $ 3.5 $ 3 $ 3

Gypsum Instalación $ 28.7

Item
Tipo de 

Servicio

Lugar de 

Instalación

Total de Costos Directos e Indirecrtos (M2)

Gypsum Instalación $ 22.5



 

 

 

 

Plan de Publicidad 



Item Cantidad Precio

Papelería

Block de Facturas 2 Block C$500.00

Block de Recibos 2 Block C$500.00

Hojas Membretadas 100 Hojas C$250.00

Tarjetas de Presentación 100 Tajetas C$200.00

volantes 100 C$1,200.00

brochures 100 C$1,700.00

sub total C$4,350.00

Medios 

Radio 1 semana 3,900.00C$   

sub total 3,900.00C$   

Internet

Campaña Google Adwordr 3 meses 12,374.00C$ 

Total 20,624.00C$ 

Estrategia de introducción al mercado  



- 

- 

- 

- 

 

- Realizar un Diagnóstico de la Organización Comercial: determinando la Administración de la 
experiencia a clientes y sus requerimientos, la integración requerida de la estrategia comercial, la 

http://www.monografias.com/trabajos15/diagn-estrategico/diagn-estrategico.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/funpro/funpro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/henrym/henrym.shtml


infraestructura y la organización de ventas; así como, las mejoras necesarias en la estructura de 
organización en las áreas de Mercadotecnia, Ventas y Servicio a Clientes. 

- Definir los Roles para ejecutar la estrategia: determinando las responsabilidades para el proceso, 
incluyendo los sistemas de integración de la información del cliente, segmentación de clientes, 
personalización de la oferta comercial, administración de contactos con clientes y soporte de las 
transacciones con clientes y determinando las responsabilidades para realizar las funciones de 
mercadotecnia, ventas y servicio a clientes. 

- Especificar los Requerimientos de implantación del Proceso: incluyendo la definición de los 
responsables, las tareas claves y el plan de implantación y definir los mecanismos de coordinación de 
la implantación. 

 

 

La estrategia consistirá en dar a conocer, informar o hacer recordar nuestro servicio de remodelación a 
nuestros consumidores, así como persuadirlos, estimularlos o motivarlos a adquirir nuestros servicios, 
las estrategias que usaremos para la promoción o comunicación son: 

- Ofreceremos descuentos especiales en determinadas temporadas del año. 
- Usaremos cupones de descuento periódicamente. 
- Daremos pequeños regalos u obsequios a nuestros principales clientes. 
- Anunciarnos en las revistas más populares y especializadas. 
- Anunciarnos en sitios de anuncios clasificados en internet. 
- Promocionar nuestra Fanpage de Facebook 
- Participar en ferias y exposiciones de negocios. 
- Colocar valla publicitaria en la fachada o muro perimetral de nuestra empresa. 
- Rotulación vehicular de la empresa, 
- Adquirir espacio publicitario en vallas colocadas en la villa públicas. 
- Impresión de flayer y brochures. 

http://www.monografias.com/trabajos12/evintven/evintven.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/todorov/todorov.shtml#INTRO
http://www.monografias.com/trabajos15/mercadotecnia/mercadotecnia.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/sisinf/sisinf.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/sercli/sercli.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/segmenty/segmenty.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos36/administracion-y-gerencia/administracion-y-gerencia.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/hipoteorg/hipoteorg.shtml


 

Garantía 

 



 

 



Capítulo III La Producción  

Producto   

Descripción del proceso de Producción 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 



Diagrama de flujo del proceso  

 



Características de la Tecnología o equipos  

 

 

http://www.quickmobel.com/
http://furnish.softonic.com/
http://www.roomarranger.com/
http://www.sweethome3d.com/es/index.jsp
http://www.envisioneerexpress.com/
http://www.sevasaonline.com/Product.jsp?p=4057


Equipos e Instalaciones  

 

 



Materia Prima 

Proveedores  

Capacidad de producción máxima 



 

Control de calidad 

 

 



Capítulo IV La Organización 

Objetivos del área de Organización  
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Recursos Humanos  





 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Capacitación de Personal  



 

 

 

 

– 

– 

– 

 

https://www.eventbrite.com.ar/l/eventos-de-formacion


 

Desarrollo de Personal  



Evaluación de desempeño  
 



INSTRUCCIONES 

 

 

 

 

 

 

 

 







 

 

 

 

 

 

 

 

 



Capítulo V Las Finanzas 

1- Inventarios 

2- Facturación 

3- Cuentas por Pagar 

4- Cuentas Corrientes 

5- Cuentas por Cobrar 

6- Ordenes de Compras 

7- Contabilidad General 

8- Cotización a Cltes. y Supls. 

9- Impresoras Fiscales por país. 

10- Salida de Almacén 

11- Multi-Almacén 

12- Bimonetario 

13- Todos los reportes pueden ser personalizados a su empresa 

14- Mejoras en la interface gráfica 

15- Tecnología SQL usado en almacenamiento de datos. 

16- Almacena hasta 10 GB de información, pero puede ser ampliado si su empresa lo requiere. 

17- Productos de inventario aceptan número de lote (ideal para farmacia) y número de serie 

(celulares, discos duros, etc.) 

18- Cálculo de comisión para vendedores. 

19- Copias de respaldo automático. 

20- Etiquetas para los inventarios físicos. 

21- Punto de Venta permite utilizar una gran cantidad de impresoras de recibos y gavetas de 

dinero. 

22- Más de 140 reportes personalizables. 

 

 

 



Flujo de efectivo  

Balance General  

Estado de resultado  

Punto de equilibrio  

Sistemas de Financiamiento  
 

Ver en Anexos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Capítulo VI El marco legal 
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 
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Presupuesto y Anexo 

 

 

 

 

 

 


