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Introduccion

Imagina tu plan de negocios no como un
documento estatico que se crea una vezy
luego se archiva, sino como un sistema
vivo. Un sistema compuesto por pequenas
rutinas y practicas que, cuando se
o) quizds ya tienes un ejecutan consistentemente, generan un
negocio en marcha, pero te impulso imparable y resultados
preguntas Cém,o darle un extraordinarios. Cada pieza del plan de
|mptilso real, como pasar de negocios, desde la propuesta de valor
Scll"e funcu,),ne aque hasta la estrategia de ventas, encaja para
espegue-. formar una imagen completa. Sin algunas
piezas clave, la vision queda incompleta y
el potencial de tu proyecto se reduce.

¢Qué pasaria si tu plan de negocios fuera una estructura organizada donde cada seccion,
cada objetivo y cada estrategia se conectan para construir un futuro sélido? Esta guia te
invita a cambiar tu perspectiva: dejar de verlo como una tarea abrumadora y empezar a
entenderlo como un proceso claro y alcanzable, en el que cada decision contribuye de
forma concreta a tu vision mdas ambiciosa.

En las siguientes secciones, te guiaremos paso a paso a traves de la plantilla de
PowerPoint que tienes en mano. Verdas que cada diapositiva es una parada en este viagje,
un momento para reflexionar y construir una parte fundamental de tu plan. No te

preocupes por tener todas las respuestas de inmediato; la idea es ir construyendo poco a
poco, con ejemplos sencillos y ejercicios prdacticos que te ayudardn a aterrizar tus ideas.

¢, Listo para empezar a
construir tu camino
al exito?



Que es un plan de negocios

Tradicionalmente, el plan de negocios se ha visto como un entregable, un informe final.
Pero esa vision limita su verdadero potencial. Un plan de negocios, en su esencia mas
profunda, es un sistema. Es un conjunto interconectado de procesos, decisiones y
acciones que trabajan en conjunto para guiar el crecimiento y la direccion de tu
empresa. No es el destino, sino el motor que te impulsa hacia él.

Piensa en un ecosistema. Cada elemento (plantas, animales, clima, suelo) interactia y se
influye mutuamente, creando un equilibrio dindmico. De manera similar, tu negocio es un

ecosistema. Y el plan de negocios es el disefio consciente de como quieres que ese
ecosistema funcione, crezca y se adapte.

Los 3 pilares
de un plan de negocios:

Claridad de identidad
y proposito: ;Quién
eres como empresa?
¢Qué valores te
definen? ¢Qué
problema fundamental
resuelves para tus
clientes? Este pilar
establece la base de tu
sistema, la "identidad”
que tus prdcticas
empresariales
construirdn y
reforzaran.

Acciones
estratégicas: ;:Cé6mo
se mueven las ideas,
los recursos y el valor
a través de tu
organizacion?
¢Cudles son los
procesos clave que
transforman la
intencion en
resultados? Este pilar
define las rutinas que
componen tu sistema
operativo.

@)
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Retroalimentacion
y adaptacion:
¢Como mides el
rendimiento de tu
empresa? ¢Como
aprendes de tus
éxitos y fracasos
para ajustar y
mejorar
continuamente? Este
pilar es crucial para
la mejora constante,
asegurando que tu
plan no se estanque,
sino que evolucione.



Beneficios del plan +*
de negocios

Tu plan de negocios no es solo una lista de tareas o
proyecciones; es una declaracion de identidad. Es el reflejo de
los valores, la vision y el propésito que impulsan cada decision.
Cuando tu plon estd alineado con la identidad que deseas
construir, cada accion, cada estrategia, se convierte en una
afirmacién de quién eres y en quién te estds convirtiendo.

Los beneficios de un plan de negocios, vistos desde esta
perspectiva, se transforman en afirmaciones de identidad:
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De "identificar oportunidades” a "ser una empresa con vision de futuro™
Cada andlisis de mercado, cada investigacion de tendencias, es un voto por
una identidad proactiva y adaptable.

De "supervisar ventas” a "ser una empresa orientada a resultados™: El
seguimiento constante de métricas no es solo control, es la practica de una
identidad enfocada en el rendimiento y la mejora continua.

De "resolver problemas” a "ser una empresa resiliente y resolutiva™
Desarrollar protocolos para desafios es construir la identidad de una
organizacidon que aprende y se fortalece con cada obstaculo.

De "optimizar el funcionamiento” a "ser una empresa eficiente y de alto
rendimiento”: La busqueda de la mejora en procesos y operaciones es la
manifestacion de una identidad comprometida con la excelencia.

De "proyectar beneficios” a "ser una empresa con una base financiera
solida”: La planificacién financiera es la disciplina que construye la
identidad de una empresa responsable y sostenible.

De "maximizar recursos” a "ser una empresa ingeniosa y estratégica”:
La asignacién inteligente de recursos es el hdbito de una identidad que
valora la eficiencia y el impacto.

De "unificar al equipo” a "ser una empresa cohesionada y con
propésito”: Un plan comparndo es el sistema que fomenta la identidad de
un equipo alineado y colaborativo.

Tu plan de negocios es el mapa donde empieza a trazarse la identidad de tu empresa,
paso a paso. Cada eleccion que hagas al construirlo es una apuesta concreta por el tipo
de organizacién que quieres llegar a ser.



Las 3 reglas del plan
de negocio

Disefiar y ejecutar un plan de negocios exitoso requiere convertir la estrategia en
acciones claras y consistentes. Para lograrlo, es clave que tu plan sea comprensible
desde el primer momento, motivador para quienes lo ejecutan, simple en su estructura
y ambicioso en sus resultados. Un buen plan no sélo traza un camino: facilita que el
equipo lo recorra con enfoque y confianza.

Un plan de negocios efectivo no debe quedarse
en el papel: debe convertirse en una fuente de impulso real. Para

lograrlo, cada objetivo y accion planteada debe despertar motivacion
genuina. No basta con que se vean bien en teoria; deben inspirar a ser
ejecutados por el impacto que generan y el valor tangible que aportan.

Aplicacion al plan de negocios:

Conecta con el propésito: Haz que cada parte del
plan resuene con la misién y vision de la empresa.
Cuando el equipo ve cdmo su trabajo contribuye a
un propésito mayor, la motivaciéon aumenta.

Celebra pequefios logros: Divide los objetivos
grandes en metas mds pequefias y celebra cada
hito. El progreso es un poderoso motivador.

Crea una cultura de ejecucion: Fomenta un
ambiente donde la accidn y el cumplimiento del
plan sean valorados y recompensados. Haz que
sea atractivo participar activamente.

Visualiza el éxito: Ayuda a tu e_quiloo a visualizar
los resultados positivos de seguir el plan. ;Como se
verd el éxito? ;Como se sentira?

En la implementacion de un plan de negocios, los
cuellos de botella y la complejidad innecesaria son enemigos silenciosos

del progreso. Por eso, es fundamental disefiar procesos simples, eliminar
tareas redundantes y asegurar que la ejecucion sea agil, clara y sin
fricciones que desmotiven al equipo.

Aplicacion al plan de negocios:

Objetivos claros y alcanzables: Define objetivos
que sean desafiantes pero no abrumadores. La
simplicidad en la meta facilita el camino.

Analisis FODA simplificado: Utiliza el FODA como
una herramienta agil para la toma de decisiones,
no como un ejercicio académico complejo. Hazlo
prdactico y directo.

Documenta la estrategia de forma concisa:
Documenta lo esencial de manera que sea facil de
consultar y aplicar. Menos es mds.

Define planes de accién: Desglosa las grandes
estrategias en tareas pequenas y manejables.
Cada paso debe ser tan sencillo que no haya
excusa para no darlo.

Automatiza lo posible: Identifica tareas
repetitivas en tu plan y busca herramientas o
procesos que las automaticen, reduciendo la
friccion manual.



Para que un plan de negocios se mantenga en
el fiempo, es clave generar motivacion continua. Esto implica

establecer mecanismos para medir avances, reconocer los hitos
alcanzados y disenar una ejecucion que genere satisfaccion dentro del
equipo. Un progreso visible y celebrado impulsa la constancia y
refuerza el compromiso con los objetivos.

Aplicacion al plan de negocios:

KPIs de éxito del proyecto: Define indicadores Reconocimiento y recompensa: Establece

clave de rendimiento que te permitan ver el sistemas para reconocer y recompensar a los
progreso de forma tangible. La visualizacién del equipos o individuos que contribuyen al éxito del
avance es und recompensa en si misma. plan.

Pronéstico financiero y presupuesto anual: Retroalimentacion positiva: Crea un sistema
Utiliza estas herramientas no solo para controlar, donde el éxito en la ejecucion del plan genere mas
sino para celebrar el cumplimiento de metas recursos, mas oporftunidades o mas autonomia,
financieras. creando un ciclo virtuoso.

COmo crear tu plan de negocios

El resumen ejecutivo es la esencia de
tu negocio en pocas palabras

Imagina que tienes solo 60 segundos para explicarle a alguien muy ocupado de qué
trata tu negocio, qué quieres lograr y por qué es una buena idea. Eso es el resumen
ejecutivo. Es la parte mds importante de tu plan, porque es lo primero que leerany, a
menudo, lo Unico si no logras captar su atencion.

Piensa en él como el trailer de una pelicula. Debe ser emocionante, mostrar lo mejor y
dejar con ganas de ver mds, pero sin revelar toda la tframa. Debe ser conciso, claro y
convincente.

Si hay un punto clave en esta diapositiva, son los objetivos estratégicos. Dedica el
tiempo necesario para definirlos con claridad y utiliza la metodologia SMART como guia
para asegurarte de que sean especificos, medibles, alcanzables, relevantes y con un
plazo definido.

Aqui defines las grandes metas que quieres alcanzar. No son tareas diarias, sino los
hitos importantes que marcardn el éxito de tu negocio.

Incrementar la participacién de mercado en un 25%
Por durante los proximos 24 meses

ejemplo Lanzar un nuevo producto que capture el 5% del
mercado en su primer afio



El resumen ejecutivo es crucial porque este apartado es tu carta de presentacion. Si
logras que sea claro, convincente y muestre el potencial de tu negocio, habras ganado la
mitad de la batalla. Dedicale tiempo, revisalo varias veces y asegurate de que cualquier
persona, sin importar su experiencia, pueda entender la esencia de tu propuesta.

Ahora que lo entendiste, ve a la diapositiva 5 de tu plantilla de PowerPoint para
ponerlo en prdactica.

La mision, vision y los antecedentes
son €l corazon y la historia de tu negocio

Cada negocio tiene un propdsito, una razén de ser que va mas alla de simplemente
vender un producto o servicio. Y cada negocio tiene una historia, un camino que lo ha
traido hasta donde estd hoy. Esta seccion es el lugar para contar esas dos cosas: ¢ por
qué existes? y ¢como llegaste aqui?

Mision: Ejemplo:

Piensa en la mision como tu propésito actual. ¢Qué eﬁ”pecfére%?ié'gchﬁenos
? ? ?
haces? ¢Para quién lo haces? ¢Qué valor aportas? Debe negocios con herramientas

ser una frase clara y concisa que capture la esencia de digitales intuitivas para que

tu negocio hoy. puedan competir
eficazmente en el mercado
global.”
Ejemplo:

Vision: “Ser el referente global

.. . .. . . en soluciones tecnolégicas
La vision es tu aspiracion a largo plazo. ¢ Qué quieres accesibles para
lograr en el futuro? ¢Como te ves en 5 o 10 anos? emprendedores,

transformando la forma en

Piensa en el impacto que quieres dejar en el mundo.
que los negoaos creceny

prosperan.
Antecedentes de la empresa Sugerencia:
Aqui contaras la historia de tu negocio, pero no una Piensa en estos momentos
historia aburrida. Elige tres momentos clave que como los capitulos mas
hayan sido fundamentales en tu trayectoria. Pueden emocionantes de tu libro.
ser el inicio, un gran logro, un cambio de rumbo, una ¢Qué paso? (Cudndo? (Qué

P o . ” ?
expansion importante, o incluso un desafio superado. aprendiste?

Ya con el concepto claro, dirigete a las diapositivas 6
y 7 de tu plantilla de PowerPoint y ponlo en accion.



e Factor humano: el motor de tu negocio

Un negocio no es solo una idea o un producto, ante todo, es un grupo de personas. Son
las mentes, las manos y el talento que hacen que todo funcione. Esta seccion es tu
oportunidad para presentar a ese equipo, a esas personas clave que son el verdadero
motor de tu empresa.

¢Quiénes son? ¢Qué roles desempefan?
¢Como se organizan para alcanzar los objetivos?

Lideres de ventas + Organigrama del Nuevas
y marketing equipo completo contrataciones

Ahora que lo comprendes, abre la diapositiva 8 de tu presentacion y aplicalo.

Objetivos de marketing para
conectar con quienes importan

El marketing no es solo publicidad bonita, es el arte de conectar tu solucion con las
personas que la necesitan. Para hacer esto de forma efectiva, primero necesitas saber
exactamente a quién le estds hablando. Esta seccion te ayudara a definir a tu publico
ideal y a entender el mercado en el que te mueves.

Buyer persona: Piensa en tu cliente Mercado objetivo: Mds alla de las
mas feliz. ¢Quién es? ¢ Qué problema personas individuales, ¢a qué tipo de
le resolviste? Usa eso como base para empresas o segmentos de mercado te
tu primer buyer persona. diriges? Aqui defines el universo de

clientes potenciales.

Target de ubicaciones estratégicas: Omisiones: Tan importante como
¢Donde se encuentran tus clientes saber a quién te diriges es saber a
ideales? Define las zonas geograficas quién no te diriges. Definir las

donde concentraras tus esfuerzos. “omisiones” te ayuda a no gastar
Puedes ser tan especifico como recursos en audiencias que no son tu
ciudades o tan amplio como regiones cliente ideal.

O paises.

Con la idea en mente, pasa a las diapositivas 9 y 10 de tu PowerPoint y
llevalo a la practica.



e Tecnologias de la informacion

En esta seccion, identifica las herramientas digitales esenciales para el
éxito de tu negocio. Analiza qué impacto tienen en tu productividad y
cudles son los beneficios clave que te aportan. No te limites solo al software:
piensa también en los recursos digitales que utilizas para aprender,
capacitar a tu equipo o resolver dudas. Esto puede incluir bases de
conocimiento, plataformas de e-learning, bibliotecas digitales u otras
fuentes que fortalezcan tu trabajo diario.

Mini-guia practica:

e Haz una lista de todas las herramientas y plataformas que usas actualmente.
Evalua su impacto en tres aspectos: productividad, costos y facilidad de uso.

Clasificalas por prioridad: alta (imprescindibles), media (Utiles pero
prescindibles) y baja (poco uso o bajo impacto).

Identifica oportunidades de mejora: ¢falta alguna herramienta que podria
optimizar tu trabajo o el de tu equipo?

Es momento de actuar: ve a la diapositiva 11 de tu plantilla y completa el
ejercicio.

conociendo el terreno de juego

En cualquier juego, para ganar, necesitas conocer a tus oponentes y entender el campo
de juego. En los negocios, esto se traduce en un buen andlisis competitivo. No se trata de
copiar a los demds, sino de entender donde encajas, qué te hace Unico y codmo puedes
destacar. Esta seccion te ayudard a identificar tus fortalezas y debilidades frente a la
competencia, a descubrir oportunidades y a prepararte para posibles amenazas. Es como
tener un mapa detallado del mercado.

Andlisis FODA (Fortalezas, Tabla comparativa de competidores:

Oportunidades, Debilidades, Amenazas): Aqui vas a listar a tus principales

Esta es una herramienta cldsica, pero muy competidores y analizar como se

potente, para entender tu posicion. Sé comparan contigo en aspectos clave como

honesto contigo mismo al completarla. producto/servicio, precio y diferenciador.
Esto te ayuda a ver claramente donde te

. .. osicionas.
Proposicion de valor: Esta es la promesa P

central de tu negocio. En una frase clara y
poderosa, ¢por qué un cliente deberia
elegirte a ti y no a la competencia? Debe
ser Unica, relevante y creible.

Sugerencia: No necesitas analizar a todos.
Elige 3-5 competidores directos y
relevantes.

¢Lo entendiste? Perfecto. Ahora abre las diapositivas 12, 13 y 14 y hazlo ti mismo.



Estrategia de precios: poniendole
valor a tu trabajo

Ponerle precio a tu producto o servicio es mucho mds que sumar costos y anadir un
margen. Es una decision estratégica que comunica el valor de lo que ofreces, influye en
cdmo te perciben tus clientes y determina la rentabilidad de tu negocio. Tu estrategia
de precios debe encontrar el equilibrio perfecto entre lo que tus clientes estan
dispuestos a pagar y lo que necesitas para que tu negocio sea sostenible y crezca.

¢Vendes un producto o un servicio?

¢Te conviene ofrecer niveles de
membresia, paquetes de servicios o un
modelo freemium?

¢Podria funcionar una suscripcion
periodica?

¢Qué promociones o descuentos son
comunes en tu industria y como podrian
aplicarse a tu propuesta sin devaluarla?

Ejercicio: disena tu estrategia de precios

o Define tu base de costos: lista todos los costos asociados a tu producto o
servicio.

o Investiga el mercado: anota precios de 3 a 5 competidores directos.

o Evalla tu propuesta de valor: ¢qué beneficios Unicos ofreces que justifican tu
precio?

e Elige un enfoque: premium, competitivo, freemium, suscripcion, etc.

» Pruebay ajusta: establece un precio inicial y mide la respuesta de tus clientes
durante un periodo definido.

Una vez entendido, continiia en la diapositiva 15 de tu PowerPoint para
ejecutarlo.

HubSppot A ‘



Tendencias de mercado:
mantente un paso adelante

El mundo de los negocios esta en constante movimiento. Lo que hoy es una novedad,
manana puede ser la norma. Entender las tendencias de mercado es como tener un radar
que te permite anticipar cambios, identificar nuevas oportunidades y ajustar tu rumbo
antes de que sea demasiado tarde. No se trata de adivinar el futuro, sino de interpretar
las senales del presente para tomar mejores decisiones.

Esta seccion te ayudard a documentar esas métricas clave, oportunidades emergentes y
avances tecnoldgicos que estdn moldeando tu industria.

Métricas clave del mercado

(Datos que revelan el estado de la industria)

Tasa de crecimiento

Tamano del mercado
Penetracion digital
Comparativos regionales

Nivel de adopcién de tecnologias

Oportunidades emergentes
(Qué nuevas puertas se abren)

Cambios en el comportamiento del consumidor
Nuevas regulaciones o incentivos

Huecos de mercado adn no cubiertos
Innovaciones aplicables

Problematicas no resueltas

Impacto: ( Alto )( Medio >< Bajo >

Tiempo estimado: (6-12 meses><1-2 dﬁos)( >2 oﬁos)

Analisis de

mercado

Tendencias tecnologicas
(Lo que esta transformando la industria)

o Automatizacion de procesos

» Agentes de IA / asistentes inteligentes
* Integracion de CRM con IA

» Diseno inteligente / bajo cédigo

» Video corto, omnicanalidad

¢Como puede esto ayudarte a crecer o mejorar eficiencia?

Aplica lo aprendido: busca la diapositiva 16 de tu plantilla y empieza.



Estrategia de marketing:
cOmo conectar con tu
audiencia

Una vez que tienes claro a quién te diriges (tus buyer personas y
mercado objetivo), el siguiente paso es decidir como vas a llegar a ellos.
Tu estrategia de marketing es el plan que define donde y como vas a
comunicarte con tus clientes potenciales para atraerlos, convertirlos y
fidelizarlos. No se trata de estar en todas partes, sino de estar en los
lugares donde tus clientes ya estan y de la forma en que prefieren
interactuar.

Primero, define tus canales principales: redes sociales, email marketing, eventos
presenciales, publicidad pagada, marketing de contenidos, etc., siempre en funcion
de donde se informan o compran tus buyer personas. Luego, identifica estrategias
complementarias que refuercen esos canales, como colaboraciones, campanas de
referidos, promociones especiales o alianzas estratégicas.

Ejercicio colaborativo:

» Relne a tu equipo de marketing (o a las personas clave que intervengan en las ventas
y comunicacion).

» Enlista tus canales actuales y marca cudles han generado mejores resultados.

» Identifica oportunidades: ¢en qué canales esta tu audiencia que aun no estas
utilizando?

e Asigna un responsable por canal y define una accion concreta para el proximo mes.

e Crea un calendario con fechas y responsables para ejecutar y medir cada accion.

Tip: Mantén el plan simple y medible. Es mejor dominar 2 o 3 canales
bien, que dispersarte en 10 sin resultados claros.

Una vez tengas esto claro puedes plasmar los canales principales y las
actividades complementarias en la plantilla del plan de negocio.

Con el concepto ya claro, trabaja en la diapositiva 17 para desarrollarlo.



Estrategia de captacion de
prospectos: convirtiendo
interesados en clientes

Tu plan de captacion define como atraer prospectos (ya sea con acciones outbound
como llamadas y prospeccion activa, o inbound como marketing de contenidos y pauta
digital) y guiarlos hasta convertirse en clientes.

Establece criterios claros para calificar prospectos , como interés, presupuesto o
necesidad, y define el mejor momento y canal para contactarlos. Disefa un funnel de
conversion que muestre cada etapa, desde el primer acercamiento hasta el cierre, para
optimizar recursos y maximizar resultados.

Objetivo

Ejemplos de acciones

Métricas clave

Atraccion

Calificacion

Contacto

Nutricion

Conversion

Generar interés

Identificar
prospectos con
potencial

Iniciar
interaccioén
directa

Mantener interés
y confianza

Cerrar la venta

Publicidad digital, redes
sociales, eventos,
networking, SEO

Formularios, encuestas,
entrevistas breves

Llamada, email, mensaje
en redes, reunion

Envio de contenido de
valor, webinars,
demostraciones

Presentacion de
propuesta, negociacion,
firma de contrato

Ahora te toca aplicarlo: dirigete a la diapositiva
18 y pon manos a la obra.

Trafico web, leads
generados, costo
por lead

% de leads
calificados, tiempo
de respuesta

Tasa de respuestaq,
tasa de apertura
de emails

Engagement (clics,
descargas), tiempo
de permanencia

Tasa de
conversion, valor
promedio de venta



Pronostico financiero: la salud
economica de tu negocio

El andlisis financiero reune la fotografia actual y la vision futura de tu empresa.
Incluye un resumen financiero claro, proyecciones realistas a 3 anos, un andlisis de
rentabilidad y métricas clave de adquisicion y retencion de clientes. Este apartado te
permite responder a la pregunta: ¢estd mi negocio preparado para sostenerse y
crecer en el tiempo?

Ejercicio: Anota tus ingresos y gastos actuales, estima tu crecimiento anual
esperado y calcula cuanto costard adquirir y retener a cada cliente. Luego,
comparalo con tu margen de rentabilidad y preguntate: ¢mi modelo es sostenible
a largo plazo?

Una vez tengas esto claro, puedes plasmarlos en la diapositiva 19 de la
plantilla del plan de negocio.

KPIs de éxito del proyecto: mide
lo que importa

Para saber si tu negocio avanza en la direccion correcta, necesitas medirlo con
indicadores claros. Los KPIs (Key Performance Indlca'rors) y las métricas de seguimiento
son el tablero de control que te permite evaluar el progreso hacia tus objetivos,
identificar retrasos y tomar decisiones oportunas. No se trata de medirlo todo, sino de
enfocarte en las variables que realmente impactan el crecimiento y la sostenibilidad de
tu empresa.

Preguntate:

¢puedes ver con claridad el avance de tu negocio?
¢sabes qué métricas son decisivas para tu éxito?
¢puedes atribuir los resultados (buenos o malos) a causas especificas?

Ejercicio: COmo elegir tus KPIs de éxito

01 Define tu objetivo principal (por ejemplo: aumentar ventas, mejorar retencién, optimizar costos).
02 Elige 2 a 4 indicadores que midan directamente ese objetivo.

03 Establece metas concretas para cada KPI (nimeros y fechas).

04 Determina la frecuencia de medicion (diaria, semanal, mensual).

05 Asigna responsables para el seguimiento y andlisis.

Tip: Un buen KPI es especifico, medible y directamente accionable. Si no puedes actuar sobre él,

no es un KPI clave.

Ya lo tienes. El siguiente paso esta en la diapositiva 20 de tu PowerPoint.



Presupuesto anual: administra los
recursos con sabiduria

Un presupuesto bien disefiado no es solo una tabla de nUmeros. Es una brdjula
estratégica que te guia mes a mes para tomar mejores decisiones, anticipar
escenarios y aprovechar al maximo cada peso invertido.

¢Qué debe incluir tu presupuesto anual?

Piensa en estas cinco categorias como los pilares de tu planificacion:

Categoria

¢Qué incluye?

Ingresos estimados

Gastos fijos

Gastos variables

Inversiones estratégicas

Fondo de contingencia

Proyecciones realistas basadas en historial de ventas,
tendencias y lanzamientos.

Costos constantes como alquiler, sueldos, licencias,
seguros.

Cambios segun la actividad: publicidad, comisiones,
logistica.

Compras que generan valor futuro: tecnologia,
capacitaciéon, expansion.

Reserva para imprevistos (ideal: 5-10% del total).



Tips para crear tu presupuesto anual sin olvidar nada

e Revisa los estados financieros del ano anterior.
e Consulta a cada equipo sobre gastos previstos.

» Considera pagos no mensuales (seguros, suscripciones, bonos).

CoOmo priorizar el gasto:

Opcionales /
recortables

Inversiones
importantes

Gastos
imprescindibles

Ahora, ve a la diapositiva 21 de tu plantilla de PowerPoint
para ponerlo en accion.



Plan de accion estrategico: de
laidea a la realidad

Un buen plan estratégico no vive solo en la teoria. Debe convertirse en un
sistema claro de acciones, tiempos y responsables. Aqui es donde las metas
grandes se convierten en avances concretos, medibles y alcanzables.

Checklist de elementos clave

Cada accion debe responder a estas 5 preguntas:

Elemento Qué debes incluir

¢Qué se hard exactamente? Usa verbos claros. Ej: “Publicar

Tarea ~
campana de Facebook Ads”.

¢Quién lidera esta accion? Asigna un dueno del resultado, no solo

Responsable .
un ejecutor.

¢Qué herramientas o canales se usardn? Incluye KPIs e insumos

Como se hara
clave.

¢Cudando debe estar listo? Usa fechas realistas + hitos intermedios

Fecha limite . .
si es complejo.

¢En qué punto estd? Usa etiquetas: Pendiente, En proceso, En

Estado . .
revision, Completado.

Ahora ve a la diapositiva 22 de tu plantilla
de PowerPoint para ponerlo en practica.
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El éxito empresarial no se construye con un solo gran golpe
de suerte, sino con una serie de decisiones acertadas y
habitos estratégicos, aplicados con disciplina y coherencia
a lo largo del tiempo. Cada paso, por pequeno que parezca,
suma en la direccion correcta.

Este es tu momento para sentar las bases de un negocio sélido: definir
con claridad tu propuesta de valor, entender a tu cliente, planificar tus
recursos y medir cada avance. Un buen plan no solo te guia, también te
da la confianza para adaptarte cuando el mercado cambia y la vision
para detectar nuevas oportunidades.

Recuerda, las empresas que perduran no son las que mas rapido crecen,
sino las que construyen con intencién, ajustan con inteligencia y se
mantienen fieles a su propdsito. Hoy tienes en tus manos una hoja de
ruta; el siguiente paso depende de fi.



