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	1. Sarahí Merced González,  MBA
 


	2. Negocio Eficaz es  provisto por:
• Algo de valor
• Lo que otras personas quieren o necesitan
• El precio que estan dispuestos a pagar
• Satisfacer las necesidades del cliente y sus
expectatívas en el producto o servicio.
• El negocio debe tener los ingresos para lograr que los
dueños puedan sostener las operaciones.
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	3. Cuando iniciamos un  negocio es importante tener en claro su
planificación no sólo para organizarlo correctamente, sino para que
cuando nos vemos en la necesidad de pedir un crédito, un plan
correcto donde sea visible la viabilidad del proyecto, será decisivo a
la hora de la concesión del mismo.
1. Visión. Redacta un párrafo que exprese tu sueño como empresario.
2. Misión. Escribe un par de frases que muestren la forma en que vas
a articular tu sueño.
3. Objetivos. Diseña planteamientos que corresponden a las metas de
tu negocio. Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	4. • 4. Segmento  de mercado. Identifica a las personas a las que
les quieres vender tus productos y servicios.
• 5. Fortalezas. Identifica tus puntos fuertes, como pueden ser tus
talentos y habilidades conocidos…
• 6. Debilidades. Pon mucha atención en tus “lados flacos” y
conviértelos en tus mejores fortalezas.
• 7. Competencia. Reconoce personas o empresas que ofrecen
productos o servicios similares a los tuyos.
• 8. Infraestructura. Cuáles son los bienes que necesitas para
operar tu negocio en forma ideal.
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	5. • 9. Plan  de mercadeo. Diseña las formas en las que te vas a dar a
conocer a tus posibles clientes y a promocionar tu negocio.
• 10. Proyecciones financieras. Sé realista con tu situación
económica actual y proyectada de tu negocio.
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	6. Paso 1 Comprenda  el mercado y la competencia de su negocio
• Hay que saber entender lo que el mercado necesita y que
desea, si se ofrece algo que no se desee no se vende.
• Para entender el mercado debes preguntar lo siguiente:
1. ¿ Existe en el mercado algún segmento que esta sin ser
servido?
2. ¿ El segmento de mi producto y/o servicio es lo
suficientemente grande para generar ventas?
3. ¿ Cuanta competencia tiene mi segmento en el mercado?
4. ¿ Cuáles son las debilidades de mi competencia para
convertirlas en fortalezas?
5. ¿ El mercado desea y valora lo que ofrezco?
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	7. Paso 2 Entienda  sus clientes
• Conozca íntimamente sus clientes, pregúntese:
• ¿Quien es el cliente, Que es lo que desea y Que lo motiva a
comprar?
• Para eso hay que tener claro la diferencia entre el deseo y la
necesidad. Los clientes tienen la necesidad de comprar muchas
cosas pero es el deseo él que da el impulso de la compra.
• Para conocer bien a los clientes se debe preguntar?
1. ¿ Mis clientes potenciales que compran frecuentemente?
2. ¿ Quién es el comprador y quién es el influenciado?
3. ¿ Qué clase de hábitos mis compradores tienen? Donde
obtienen información sobre los productos y/o servicios?
4. ¿ Cuáles son las motivaciones de mis clientes?
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	8. Paso 3 Seleccione  un Grupo de Potenciales Clientes
• No todos los clientes son potenciales, es más fácil detectar un grupo
de personas con los mismos hábitos y obtener mejores beneficios
que un mercado amplío y desconocido.
• Conozca y domine y luego busque otro. Nunca busque otro sin
haber conquistado el primero.
• Escoja un grupo interesante y que sea fácil de contactar.
Paso 4 Cree un mensaje de su empresa
El mensaje que va a comunicar a sus prospectos debe persuadir lo
suficientes como para convertirlo en futuros clientes.
Existen dos tipos de mensajes:
1. El primero debe ser corto y conciso. Responde a la pregunta
¿Qué se hace o se vende?
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	9. 2. Mensaje completo  apoyo de herramientas de
publicidad y promoción. El mensaje debe cumplir con
algunos de los siguientes interrogantes:
• Explicación de los problemas de los clientes potenciales.
• Probar que el problema es tan importante que lo puedo
solucionar con los productos y/o servicios que ofrecemos y de
forma inmediata.
• Explicación de los beneficios que los clientes pueden tener si
usan nuestros productos y/o servicios.
• Testimonios o ejemplos de clientes que se han ayudado con
el mismo problema.
• Explicación sobre precio, garantías y término de pago.
• Descuentos.
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	10. Paso 5 Determine  el medio de comunicación
• Escoja según el grupo de mercado que medio puede ser el más
efectivo. El medio es el vehículo para que llegue el mensaje
correcto a los clientes potenciales. Se debe buscar tener alta
recepción a un bajo costo, es debido utilizar un indicador para
medir la efectividad).
Posibles medios:
• Periódicos, Posters, Seminarios, Tarjetas, Avisos televisivos,
Puerta a puerta, Magazines, Eventos especiales, Avisos para las
cerraduras de las puertas, Brochure, Certificados de regalos,
Web, Catálogos, Charlas públicas, Cartas de ventas,
Panfletos o volantes, Correos – Emails
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	11. Para crear la  meta o el objetivo utilice la siguiente clave:
S Sencillo
M Medible
A Alcanzable
R Real
T Tiempo específico
Seguido se implementa la meta u objetivo y se socializá con el
equipo de trabajo o personas involucradas en las ventas.
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	12. • Para determinar  el presupuesto se debe tener en cuenta si se
va a determinar de manera exacta o variable. Si es un
presupuesto anual, se puede obtener de las siguientes maneras:
• Tome los gatos en publicidad y mercadeo de un año y lo divide
por el total de las ventas del mismo año. Ese el porcentaje de
publicidad y mercado que se gastó. Utilice ese valor para
determinar el presupuesto del año.
• Otro método es dividir el costo de publicidad y mercadeo por
el número de clientes. Es indicador determinar el presupuesto
que se debe invertir para capturar el mismo número de clientes
o si va aumentar se debe ampliar el presupuesto.
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	13. Banco de Desarrollo  Económico
 Centro de Banca Empresarial, ofrecen financiamiento a
pequeños y medianos empresarios en actividades de
manufactura, agricultura, comercio, turismo, servicios en general
y empresas de autoempleo.
Ofrecen una diversidad de productos bancarios y financieros
para los empresarios hasta un máximo de $5 millones, con un
impacto significativo en la creación y retención de empleos en
los sectores de turismo, servicio, comercio y manufactura.
 787-641-4300 Ext. 1025 o al 1-866-641-4300 Ext. 1025.
http://www.bdepr.org/bdepr/mujerempresaria.php
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	14. • Departamento de  Hacienda; Registro de Comerciante y
IVU.
• Departamento de Estado; Registro del negocio.
• Departamento de Salud; En caso de restaurantes, cuidos
y servicios médicos.
• Municipio; Permiso de Uso y Patente Municipal.
• Dpto. Del Trabajo- número de seguro social patronal
(recuerda solamente si vas a tener empleado)
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	15. Centros PYMES, Mayagüez,  Ceiba, Carolina, Bayamón, Caguas,
Arecibo, San Juan y Ponce. Mediante los Centros-PyMES, ustedes
como comerciantes y/o futuros empresarios pueden tramitar en
un sólo lugar los endosos del Cuerpo de Bomberos de Puerto Rico,
del Departamento de Salud y solicitar el permiso de uso
comercial otorgado por ARPE. Además, en cada uno de los
Centros PyMES se encuentra personal para ofrecer a los clientes
orientación y asistencia sobre los programas e incentivos
económicos existentes para establecer o expandir un negocio en
Puerto Rico, así como para incursionar en los mercados
internacionales.
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	16. • Enfocate en  que la experiencia con el producto sea una de
satisfacción.
• Filtra tus acciones a lo que realmente deseas lograr. “ Mientras
mas grande los pasos, menor serán las acciones”.
• Enfocate en ser más efectívo en lugar de más eficiente. Evita los
ruidos externos y concentrate en satisfacer las necesidades del
cliente.
• Cuida y aprecia el equipo de trabajo, recuerda que ellos son
los que brindarán los servicios y atenciones al mercado.Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	17. Todo negocio depende  de personas que se benefician por el consumo
de un servicio o producto y de igual forma benefician a otras
personas.
• Como es la toma de decisiones.
Al conocer sus toma de decisiones puedes llegar a trabajar con
mayor eficiencia en lograr crear una relación con el producto.
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	18. • Conoce a  tus verdaderos consumidores: Mayoristas,
Distribuidores, vendedores y socios en comercio en redes. Sin
nunca olvidarnos quienes son nuestros verdaderos clientes.
• Vez a donde viven y frecuentan: Dedicales tiempo llega y crea
contacto directo, llamales, crea contacto cibernético. De esta
manera podrás responder a lo que desconoces.
• Planta Bandera y luego adaptate: El producto debe ser
adaptable, conociendo el lugar donde será lanzado y el
mercado es como lograrás realizar que el producto crezca.
Haz que la satisfacción del cliente sea tu visión: ¿que quiere, como
lo quiere, que espera del producto?.Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	19. Conectar: Crear el  Primer contacto de manera indirecta, logrando
así conocer de manera mas simplke.
Comprometer : Tocar a ese posible cliente proveyendo la
información del negocio o producto
Llegar mas al Fondo: Realizar contacto directo con el mercado
que deseas impactar y si trabajas paa una gran empresa lograr
conocer personas influyentes quienes podras presentar a tus
superiores.
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	20. • Authonomía e  Independencia
• Expectativas Claras y Alcanzables
• Objetivos con deseos
• Un verdadero sentido de propósito
• Oportunidades de proveer resultados significatívos
• Sentido de Conección con el proyecto
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	21. Trato Consistente
• Todo  Jefe trata a cada empleado de manera diferente
deacuerdo a su desempeño, pero debe tratar q cada empleado
de manera justa e igualitaria.
Mentoría Privada
• Ningún empleado es perfecto. Todo empleado merece un consejo
constructivo deacuerdo a su desempeño y las necesidades de la
empresa.
Reconocimiento Público
• Reconocer el buen trabajo y la superación de un empleado, debe
ser reconocido.
La oportunidad de Crecimiento
• Brinda las nuevas Oportunidades a ese personal que está dando
lo mejor de sí para la empresa.
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
 


	22. “No te rindas,  por favor no cedas, aunque el frío queme, aunque
el miedo muerda, aunque el sol se esconda, y se calle el viento,
aún hay fuego en tu alma, aún hay vida en tus sueños. Porque la
vida es tuya y tuyo también el deseo, porque cada día es un
comienzo nuevo, porque esta es la hora y el mejor momento.”
Mario Benedetti (Poeta uruguayo, 1920-2009)
http://www.youtube.com/watch?v=0FdVAhfrW44
Sarahí Merced González 787-387-1752
sarahimerced@hotmail.com
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