


     ueremos ayudarte a llevar a cabo tus proyectos 
         y que desde tu casa puedas integrarlos en 
el mundo empresarial.
Q



Directo a tus metas. 
Los mejores emprendedores 
tienen la necesidad de conseguir 
sus propias metas. Lo traducen en 
capacidades de trabajo y 
perseverancia. Sin embargo no 
debes buscar ganar la guerra, sino 
plantearte cómo ir ganando 
batallas.

Intuición y visión de  
futuro. Debes de analizar los 
mercados actuales desde una 
visión de conjunto, atento a 
cualquier modificación legislativa, 
social, tecnológica o de consumo 
que afecte positiva o 
negativamente tu actividad.

Integrarse a cualquier 
panorama. La flexibilidad del 
promotor depende de la 
supervivencia de la empresa. 
Cuando tiene una visión de 
negocio, esta puede cambiar en 
poco tiempo, para adaptarse mejor 
al cambio es bueno rodearse de 
personas creativas y con 
formación variada.

Resistencia al fracaso. Los 
grandes negocios desde casa han 
superado alguno o muchos 
fracasos en su camino hasta el 
éxito. Es importante aprender de 
todas las experiencias y analizarlas 
para evitarlas en un futuro.

LA ACTITUD 
CORRECTA

1.

2.

3.

4.



nos ponemos
en marcha

Identificar necesidades no 
contempladas. 

Si observamos a nuestro alrededor nos damos 
cuenta de que muchas necesidades no están 
cubiertas por la oferta. Ser el primero que las 
ofrece trae grandes posibilidades de éxito.

Análisis de tendencias. 

Hoy en día con el apoyo de las redes sociales 
podemos descubrir las tendencias en moda, 
comunicación, política que circulan por el 
mundo. Es importante estar enterado de esta 
información ya que te ofrece nuevos caminos 
que explorar para tu negocio.

EXISTEN SISTEMAS 
EFICACES PARA 
LA BÚSQUEDA DE 
OPORTUNIDADES.

Factores demográficos y sociales. 

Cada mercado posee características en 
específico que le ayudan o limitan el 
intercambio entre sus integrantes. Conocer 
estos factores facilita la interacción con tus 
clientes y te llena de herramientas para 
comprender el mercado.

Organismos empresariales y 
públicos como apoyo. 

Busca en diferentes instituciones las 
posibilidades de financiamiento o apoyo que 
te ofrecen diferentes organizaciones tanto 
privadas como públicas. Son una buena 
herramienta para comenzar o impulsar tu 
negocio.



PLANEANDO 
TU NEGOCIO

     na vez que hayamos elegido la idea     
        de negocio y la hayamos analizado, 
la siguiente acción será diseñar la 
estrategia. 
Se trata de un instrumento en el que 
desarrollan cada una de las áreas que 
determinan la actividad de tu negocio. 

Se debe tomar en cuenta que es un 
documento dinámico, modificable en el 
tiempo para lograr adaptarse a las 
constantes variables que se viven en la 
empresa. 

U Si conoces tus oportunidades sabrás cómo 
explotarlas mejor, de igual forma si detectas 
problemas y actúas de forma preventiva, estarás 
en posición de prevenir situaciones adversas. 

Al final tendrás que tener claras las siguientes 
preguntas: 



PLAN DE MARKETING
 

Externa.
Se apoya en cualidades distintas al 
producto dando valor al 
consumidor,  la estrategia a seguir 
es la diferenciación calculando un 
precio al producto sin influir de 
forma negativa en la demanda.

Interna.
El resultado es una mejor 
productividad y mayor rentabilidad. 
Se suelen poner precios menores y 
la estrategia que se suele aplicar en 
este caso es de denominación de 
costos.

Realiza un análisis de la competencia 
para encontrar los puntos fuertes y 
débiles para determinar tus 
estrategias. El objetivo es identificar 
tu ventaja competitiva a medida que 
esta se defiende en el mercado.

La ventaja competitiva puede ser:

1.

2.

3.

4.

Liderazgo en costos.
Se basa en una producción eficiente para 
reducir los costos de fabricación del 
producto o prestación del servicio mínimo.

Diferenciación.
Se basa en la diferenciación de la 
competencia por la potenciación de 
cualidades del producto o servicio que se 
preste. Debes de crear el concepto de 
marca y realizar una inversión en 
Marketing para conseguir mayor fidelidad 
de la clientela.



Gastos de establecimiento. 
Permisos, licencias, formalización de 
préstamos, gastos de creación de 
empresa.

Inmovilizado. 
Medios que utiliza la empresa para 
producción o para cualquier otra 
actividad que forma parte del Activo 
de Balance.

Activo circulante. 
Medios que utiliza tu negocio para 
desarrollar su actividad, pero cuyo 
período de vida es inferior al ciclo 
de vida productivo.

Plan de financiación. 
Puede ocurrir, que al estudiar lo 
que necesitamos invertir en 
activos fijos (terrenos, maquinaria...) 
y/o al calcular nuestra necesidad 
de activo circulante, nos demos 
cuenta de que no tenemos 
recursos económicos propios 
suficientes para afrontar la 
inversión. De esta forma 
planificamos las necesidades 
básicas del negocio y buscamos 
soluciones creativas que reduzcan 
costos.

plan de 
inversión

1.

2.

3.

4.

Responde a la pregunta ¿cuánto me 
cuesta operar mi negocio?, está 
compuesto por todos los bienes y 
derechos necesarios para realizar 
tus actividades de negocio.
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