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¢, Desea tener un negocio?

¢ Como convierte su idea en un negocio?

. La preparacion del Plan de Negocios le ayuda a dar forma a la idea.



En este taller

“Introal | El plan
plan de de

negocios | Negocios




1. La Gerencla

Proceso de tomar decisiones dirigida a lograr la vision,

mision y metas del negocio



1.2 Decisiones Administrativas

Enfocadas en la asignacion eficiente de los factores de
produccion:

Tierra-recursos naturales-capital natural
Capital fisico y financiero

mano de obra — recursos humanos



1.3 Funciones de la Gerencia

Planificacion

Implementacion

Control



1.4 Ciclo de la Gerencia

Implementacion

Planificacion




Planificacion

Definir asuntos y obtener datos
Planificar las operaciones y las estrategias
Analizar los datos e identificar opciones

Seleccionar la mejor alternativa

10



Implementacion

Implementar el plan incluye:

Compra de Insumos

Preparar estados financieros

Capacitar la mano de obra

Todo lo relacionado en los aspectos técnicos de la produccion, financiamiento
y mercadeo
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Control

Monitorear las actividades del negocio
Tener un sistema que incluya registros y contabilidad

Aumentar los datos en informacion que base de conocimiento

Tomar decisiones para mejora o cambiar el negocio

12



1.5 Gerencla — Proceso Continuo

Planificacion en un proceso continuo

Se evallia basado en las condiciones econdmicas

Ajustes al plan original se basan a la informacion obtenida
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M) 2. ;Para que sirve un plan de negocios?

Herramienta de:

1. Comunicacion
2. Administracion

3. Planificacién

14



2.1 Herramienta de Comunicacion

Para atraer capital financiero

Obtener préestamos

Convencer trabajadores para que acepten ser contratados
Atraer socios estrategicos para el negocio

Solicitar programas, subvenciones

Atraer clientes

15



2.1 Herramienta de Comunicacion

. La preparacion del plan de negocios demuestra si el negocio tiene el
potencial de ser exitoso.

. Su elaboracion requiere una mirada realista a todas las fases del
negocio lo que permite evaluar alternativas antes de embarcarse en la

EMPresa nueva.
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2.2 Herramienta de Administracion

- Ayuda a seguir, monitorear y evaluar el progreso del negocio
(control).

. Se debe usar para establecer tiempos y etapas, puede evaluar su
progreso y comparar sus proyecciones a logros actuales.

17



47 2.3 Herramienta de Planificacion

. Guia a través de las diferentes etapas del negocio.

Ayuda a identificar obstaculos para que pueda evitarlos y buscar
alternativas.
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2.3.1 Planificacion
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Es el plano o0 mapa
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Es el plano o mapa
Da direccion
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Es el plano o mapa
Da direccion
Es dinamico
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Es el plano 0 mapa

Da direccion

Es dinamico

Es un documento ESCRITO
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#m Planificacion: Plan de Negocios

Previamente reflexionar ;Quée? ¢Para quien? ;Como?
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Planificacion: Plan de Negocios

Previamente reflexionar ¢Qué? ;Para quien? ;Como?
¢Que se va a producir?
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Planificacion: Plan de Negocios

Previamente reflexionar ¢Qué? ;Para quien? ;Como?
¢ QUuE se va a producir?
¢Para quien(es)? (clientes)
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Planificacion: Plan de Negocios

Previamente reflexionar ¢Qué? ;Para quien? ;Como?
¢ QUuE se va a producir?

¢Para quien(es)? (clientes)

¢Como se va a producir? ;Como se va a financiar?

27
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Antes...
1. Para pensar el negocio de forma ordenada y sistematica
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M) 3. El Plan de Negocios: ¢Para qué?

Antes...

1. Para pensar el negocio de forma ordenada y sistematica

2. Para pensar en los puntos debiles y fuertes, los retos y
oportunidades

29



M) 3. El Plan de Negocios: ;Para qué?

Antes...

1. Para pensar el negocio de forma ordenada y sistematica

2. Para pensar en los puntos débiles y fuertes, los retos y
oportunidades

3. Para que pueda decidir si la idea merece consideracion y esfuerzo
(tiempo y dinero)

30



3. El Plan de Negocios: ¢Para que?

Durante...

1. Trazar el camino a seguir y evitar errores y contratiempos durante la
Implementacion del negocio

31



) 3. El Plan de Negocios: ¢Para qué?

Durante. ..

1. Trazar el camino a seguir y evitar errores y contratiempos durante la
Implementacion del negocio

2. Solicitar financiamiento (requisito)

32



4m) 3. El Plan de Negocios: ¢Para qué?

Durante. ..

1. Trazar el camino a seguir y evitar errores y contratiempos durante la
Implementacion del negocio

2. Solicitar financiamiento (requisito)
3. Monitorear las actividades (funcion de control)

33



4m) 3. El Plan de Negocios: ¢Para qué?

Durante. ..

1. Trazar el camino a seguir y evitar errores y contratiempos durante la
Implementacion del negocio

2. Solicitar financiamiento (requisito)
3. Monitorear las actividades (funcion de control)
4. Enfrentar situaciones imprevistas
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4m) 3. El Plan de Negocios: ¢Para qué?

Durante. ..

1. Trazar el camino a seguir y evitar errores y contratiempos durante la
Implementacion del negocio

2. Solicitar financiamiento (requisito)

3. Monitorear las actividades (funcion de control)

4. Enfrentar situaciones imprevistas

5. Tomar decisiones: Corto y largo plazo. Metas y objetivos

35



~= 3.1 El Plan de Negoclos: Elementos

=Y fundamentales

1. Resumen Ejecutivo

El plan de negocios

—
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. 3.1 El Plan de Negocios: Elementos
’ fundamentales

1. Resumen Ejecutivo

/ 2. Proposito/Descripcion del negocio, producto o servicio

El plan de negocios




3.1 El Plan de Negoclios: Elementos
fundamentales

1. Resumen Ejecutivo

2. Proposito/Descripcion del negocio, producto o servicio
3. Descripcion de la empresa

El plan de negocios




3.1 El Plan de Negoclios: Elementos
fundamentales

1. Resumen Ejecutivo

2. Proposito/Descripcion del negocio, producto o servicio

_—

3. Descripcion de la empresa

El plan de negocios

4. Administracion
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3.1 El Plan de Negoclios: Elementos
fundamentales

1. Resumen Ejecutivo

2. Proposito/Descripcion del negocio, producto o servicio
3. Descripcion de la empresa

4. Administracion

El plan de

negocios
|

5. El Mercado y Plan de Mercadeo




3.1 El Plan de Negoclios: Elementos
fundamentales

1. Resumen Ejecutivo

2. Proposito/Descripcion del negocio, producto o servicio

3. Descripcion de la empresa

El plan de negocios S

4. Administracion

5. El Mercado y Plan de Mercadeo

i

6. Informacién Financiera
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3.1 El Plan de Negoclios: Elementos
fundamentales

Resumen Ejecutivo

Propaosito/Descripciéon del negocio, producto o servicio

Descripcion de la empresa

Administracion

El plan de negocios S

El Mercado y Plan de Mercadeo

Informacion Financiera

Nj(o|a |kl dPE

Documentos de apoyo

Notas: Incluir portada e indice (tabla de contenido)



=l REhelalelsi 2. Proposito/Descripcion del negocio, producto o servicio

- Describa el producto, lo que hace, por qué beneficiara al cliente y lo que lo hace
especial o Unico

Los beneficios desde la perspectiva del cliente, tomando en cuenta sus
deseos y expectativas

- Incluya una descripcion completa de lo que distingue a su negocio de otros

Clave para el éxito: Entender al cliente, ganarse la satisfaccion del cliente




=l REhelalelsi 2. Proposito/Descripcion del negocio, producto o servicio

- Describir el sector: Tradicional, en desarrollo, emergente

- Anticipar e identificar cambios potenciales en el ambiente que le rodea y
como se adaptaria (Analisis FODA)



SR ERNG R le[olsB8 3. Descripcion de la empresa

Consiste de una descripcion detallada del negocio

Planificacion estratégica: Los “por ques”, qué tipo de negocio
Organizacion legal: Como esta compuesto el negocio

Capital humano: Quiéenes trabajan

Planta: Como es la estructura fisica



SR ERNG R le[olsB8 3. Descripcion de la empresa

Es necesario planificar estratégicamente e identificar:

- La mision

- La vision

- Las metas: A donde se quiere llevar el negocio

Objetivos: Puntos que debe ir alcanzando para llegar a la meta

Explicar por qué usted tiene 0 va a tener este negocio




SR ERNG R le[olsB8 3. Descripcion de la empresa

La mision: Lenguaje simple y claro, universal que comunique
directamente el propoésito de la empresa

“Para refrescar el mundo...Para inspirar momentos de optimismo y felicidad,

para crear valor y hacer la diferencia.”
“Ser la marca a escoger para la cocina auténtica latina mientras se mantiene
una estrategia familiarmente orientada a los consumidores y a las raices tradicionales

culinarias de las comunidades hispanas en el mundo.”

“Inspirar a la humanidad, en el aire y en el suelo”



SR ERNG R le[olsB8 3. Descripcion de la empresa

La mision: Lenguaje simple y claro, universal que comunique
directamente el propoésito de la empresa

-
“Para refrescar el mundo...Para inspirar momentos de optimismo y felicidad, W y
para crear valor y hacer la diferencia.”

“Ser la marca a escoger para la cocina auténtica latina mientras se mantiene

una estrategia familiarmente orientada a los consumidores y a las raices tradicionales

culinarias de las comunidades hispanas en el mundo.”

| |
“Inspirar a la humanidad, en el aire y en el suelo” Jet B lue




SR ERNG R le[olsB8 3. Descripcion de la empresa

Definir el tipo de organizacion legal:
Individual
Sociedad
Corporacion
Otra (ejemplo: cooperativa)

. Mencionar los miembros/duenos de la empresa o negocio



SR ERNG R le[olsB8 3. Descripcion de la empresa

Describir el capital humano (uno de los recursos mas importante de un
negocio)

El/la agroempresarios (La gerencia) - su perfil

- Describa sus capacidades - educacion, otras capacitaciones
- EXxperiencias gerenciales en este u otro negocio
- Fortalezas



SR ERNG R le[olsB8 3. Descripcion de la empresa

. ¢Es bona fide?

.- ¢Tiene licencias? (manejar camiones, plaguicidas, agronomo(a), entre
otras)
Describa también la educacion no formal: adiestramientos, educacion

continua (Por ejemplo, cursos gque se han impartido a través del
Servicio de Extension Agricola)




SR ERNG R le[olsB8 3. Descripcion de la empresa

- Describir el perfil de los empleados
Deberes y responsabilidades
Educacion y educacion no formal
Licencias (manejar camiones, plaguicidas, agronomo(a), entre otras)
Cualificaciones e incluir resume de los empleados en los apéendices

- Describir las areas en gue es necesaria la contratacion de otro/as



SR ERNG R le[olsB8 3. Descripcion de la empresa

Descripcion de la planta/finca

- Tamano, ubicacion

- Caracteristicas de suelos, recursos de agua, topografia y cualquier
caracteristica particular (por ejemplo- humedales)

- Estructuras o bienes inmuebles

- Bienes muebles

- Uso actual y uso propuesto incluyendo mejoras

Puede incluir fotos, mapas, planos, videos de la propuesta, entre otros.




SN ENNG R lefd[osiN 4. Administracion

Describir la administracion:

. Sl se trata de una agroempresa presentar y explicar en detalle el proceso
de produccion:

Por ejemplo desde el proceso de seleccion de semillas o
animales hasta llevarlos hasta la etapa de venta del producto

Puede incluir fotos, flujogramas, entre otros




SN ENNG R lefd[osiN 4. Administracion

- Incluir los planes en casos que ocurran contratiempos o0 emergencias

Por ejemplo debe escribir en detalle los procedimientos que se
realizan cuando hay sequias, huracanes, plagas o enfermedades,
entre otros

- Esta seccion es importante dado a que la persona que lea el plan de
Negocio conocera los planes de accion y establecera el conocimiento del
agroempresario(a) a lidiar con los factores de riesgo en la produccion



SN ENNG R lefd[osiN 4. Administracion

- Explicar la forma en que se maneja la empresa y el equipo necesario para
su proceso de produccion

- Incluir permisos necesarios y copia de los mismos (Patentes Municipales,
Bomberos, Comerciante y Salud)

- Describir politicas de contratacion y de personal

- Describir los seguros, acuerdos de alquiler o renta, requisitos legales que
debe cumplir, y otros requisitos operativos para hacer funcionar la empresa



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

El mercado: Conocer y evaluar donde se va a competir (0 se compite)
¢Donde se va producir y vender?

¢Cual es el tamano del mercado? (Importaciones vs producto local)

¢Quién domina el mercado? (Nivel de concentracion)

¢ Cuales son los productos substitutos mas cercanos? ¢ Cuales son los precios?

Para establecer una estrategia de venta: ;/Quién va a distribuir? ;Se contrata
alguien? ;Donde se va a distribuir? (Detallista vs mayorista)



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

El ID del consumidor/clientes (Segmentacic’)n del Mercado)

¢Quién es el consumidor? Edad, género, ocupacion (informacion
demografica)

¢Donde vive?

¢ Cuales son sus gustos? ;Qué quieren? ;Como lo quieren?

¢ Qué productos sustitutos compran?



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

El ID del consumidor/clientes (Segmentacic’)n del Mercado)

yermont’s Finest

Ben & Jerry’s

¢ Quiénes son los consumidores?

Gen Z: 6%, Millenials: 32% y Gen x: 37%

Ingreso: >80k: 49%, >60k: 27% y <40k: 25%

Etnia: Blancos: 70%, afroamericanos: 11% e hispanos: 12%
Geénero: Mujeres: 70%

Penetracion de mercado: 31% de los hogares en Estados Unidos.

https://www.numerator.com/snapshots/brands/ben-and-jerrys




=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

El consumidor/cliente

- No espere al mismo dia que vaya a cosechar para buscar a sus clientes
Buscar clientes desde el comienzo de cada ciclo de produccidn

- Venta a comercios/restaurantes: Obtenga una carta de intencion de compra
de los productos e incluya todas las cartas en el plan de negocio. La carta de
Intencion no es un contrato es solo una carta donde le indica que el
comerciante o empresario gue firma esta dispuesto a comprar su(s)
producto(s)

- Ventas en mercado agricola o pedidos. Si va a vender al detalle debe
mantener una lista de los consumidores, para cuando tenga exceso los pueda

contactar y vender



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

Carta de intencion

Partes de la carta de intencion:

Fecha

Nombre de la Organizacion/Agronegocio

Lista de productos y cantidades que desearia comprar

Frecuencia de compra

Nombre del Establecimiento que esta dispuesto a comprar
Nombre y Firma de la Persona Autorizada del Negocio a comprar

61



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

A. Producto: Definicion y descripcion del producto
Caracteristica fisicas (se puede colocar fotos)

\V2

V.

VI.

Estacionalio
Beneficlos ¢

ad de ventas
ue genera a los consumidores

Atributos sa

lentes

“Grading,” calidad
Marca a usar, el nombre, logo (presente diseno del logo)



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

¢cQué tipo de empaque se utiliza? ¢es diferente al de la
competencia o0 el empaque de mi producto es mejor?;cual es
“shelf life” o largo de vida (mayor o menor gque la competencia?
¢ccual es el tamano(s) para la venta? Por ejemplo si va a vender
pollo fresco cual(es) tamano(s) va(n) a ser el(los) empaque(s) de
4 1bs., 5 Ibs., 10lbs, entre otros



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

B. Precio

i. ¢Cudl es el precio de la competencia? ;cuanto mas/menos le cuesta al
consumidor mi producto?

¢cOmMo determino el precio de venta? (costo minimo, margen
de ganancia, utilizo el precio de la competencia, otro)

i.  “Markup,” ;cuanto es el margen de ganancia del producto?
i. Nivel de ganancias, ¢;cual es el nivel de ganancias de mi agroempresa?
iii. Estrategia de precios usadas para competir en el mercado,



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

iv. Terminos de venta, descuentos, “Premium Price” si el producto tiene
la mejor calidad en el mercado puedo cobrar precios por encima de la
competencia, tengo que dirigir la venta del producto a personas que
puedan comprar y pagar el mismo, de cobrar un “Premium Price” debe
probar y justificar el establecimiento del mismo



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

c. Promocion

Definir el presupuesto gue cuenta para hacer promocion, el exito de
toda nueva empresa depende (en parte) de la promocion inicial del
producto y estrategias de penetracion en el mercado

Identificar el tema de enganche (lema) o imagen del producto

Analizar la estrategia de diferenciacion, ;Qué hace diferente a mi
producto de la competencia?



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

iv. Dar a conocer atributos, ¢cuales medios de comunicacion voy a
utilizar para hacerlo?



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

pD. Plaza
i.  Definir los canales de mercadeo
ii. ¢Vvoy encargarme de la distribucion o contrato a distribuidores
Independientes? ¢cual es el criterio para la seleccion de distribuidores?
iv. ¢la venta de mi producto sera exclusiva para unos distribuidores?

v. Definir localizaciones, ubicaciones de los centros de distribucidn

Medios de comunicacion ideales para llegar a ellos, radio,
TV, redes sociales, internet



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

iv. ¢Donde estara localizado el producto en la tienda?
v.  Definir transportacion
vi. Se necesita alguna condicion para el almacenaje del producto



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

Las estrategias de mercadeo deben ir de la mano de las estrategias
financieras:

¢ Cuanto se necesita vender?
¢ Qué porcion del mercado se necesita?

¢, COmo voy a vender mas? Ofrecer un producto de calidad?

“Copycat,” ;es mi producto igual/idéntico
que los demas productos de la competencia?



=R ERNe R lef[osf8 5. E|l Mercado y Plan de Mercadeo

Fuentes de informacion:

1. Censo Agricola:
http://www.agcensus.usda.gov/Publications/2007/Full Report/Puerto Rico/

2. Informe Econdmico al Gobernador: Apendice Estadistico

3. External Trade Statistics
4. Ingreso Bruto Agricola: http://www.agricultura.gobierno.pr/

Presupuestos Modelo: http://agricultura.uprm.edu/economia/presupuesto.ntmi

Conjuntos Tecnoldgicos: http://openpublic.eea.uprm.edu/document-
terms/production-guides



http://www.agcensus.usda.gov/Publications/2007/Full_Report/Puerto_Rico/
http://www.agricultura.gobierno.pr/
http://agricultura.uprm.edu/economia/presupuesto.html
http://openpublic.eea.uprm.edu/document-terms/production-guides
http://openpublic.eea.uprm.edu/document-terms/production-guides

SRERN R efd[oSf8 6. Informacion Financiera

Planificacion financiera: Presupuesto

- Identificar potenciales oportunidades de ganancias y poder desarrollar un plan para
la finca que le permitan al dueno o administrador tomar las mejores decisiones

- Es una herramienta importante en la planificacion, administracion y evaluacion del
agronegocio

- Presentan una “situacion tipica” la cual puede acercarse a la realidad para una
empresa/operacion en particular

Proveen un estimado de los ingresos, gastos y ganancias potenciales
para una empresa



SRERN R efd[oSf8 6. Informacion Financiera

Presupuesto modelo:

- Estiman la viabilidad econdmica y financiera de distintas distintos
productos y practicas administrativas

- Ayuda a desarrollar los Planes de Mercadeo y de Produccion
- Encuentran o descubren costos gue no se habian previsto
- Selecciona la mejor combinacion de produccion para la finca/agronegocio

- Ayuda a desarrollar y organizar la informacion a proveer a las entidades
financieras

- Ayuda en la toma de decisiones de inversion




SRERN R efd[oSf8 6. Informacion Financiera

Presupuestos Modelo Actualizados

Cebolla « Yautia Estela « Aji dulce

Pimientos + Name Diamante . Cilantrillo

Repollo _

Yuca . RKame Habanero e Siembra de Palmas

Batata - Papaya « Siembra de arboles

Yautia Amarilla « Calabaza « Arboles en umbraculos
* Cercas  Arbustos en umbraculos

http://www.uprm.edu/p/economia agricola/presupuestos modelo

74


http://www.uprm.edu/p/economia_agricola/presupuestos_modelo

SRERN R efd[oSf8 6. Informacion Financiera

Analisis de punto de equilibrio: Estimar cantidad y precio minimos

- La produccion minima es la cantidad minima que debe producir la empresa a los
precios del mercado vigente en el momento para recuperar todos los costos de
produccion.

Produccién Minima=Costo Total / Precio de Venta



SRERN R efd[oSf8 6. Informacion Financiera

Analisis de punto de equilibrio: Estimar cantidad y precio minimos

- El precio minimo de venta es el precio minimo que se debe vender el bien o
servicio para recuperar todos los costos de produccion

Precio Minimo de Venta=Costo Total /Cantidad Producida



SRERN R efd[oSf8 6. Informacion Financiera

Preparacion de documentos financieros

Inventario

Estado de Situacion Financiera
Flujo de Efectivo

Hoja de Ingresos y Gastos
Nomina



SRERN R efd[oSf8 6. Informacion Financiera

Inventario

Es la lista de todo lo que posee la empresa y todas las deudas

Contabiliza los bienes que la empresa adquiere y debe y mantiene el
control de la situacion econémica

Incluye los bienes tangibles que intervienen en el proceso de produccion
de bienes o servicios

Brinda informacion de los equipos, maquinaria, materiales e insumos



SRERN R efd[oSf8 6. Informacion Financiera

Inventario: Usos

. Conocer lo que tenemos en la finca

- Rendir informes de contribuciones

- Sirve de evidencia para ayuda en casos de desastres

- Demuestra la verdadera situacion econdmica junto con los pasivos

- Permite precisar cuando, que, cuantos de los articulos son necesarios reabastecer
- Permite manejar materiales perecederos mas eficientemente

Es el Primer Documento gue exigen las entidades financieras para
solicitar un prestamo




SRERN R efd[oSf8 6. Informacion Financiera

Estado de Situacion Financiera
Es un resumen del inventario

Se utiliza para estimar el capital, haber neto, liquidez, entre otros
proporciones las cuales indican la situacion econdémica del negocio




SRERN R efd[oSf8 6. Informacion Financiera

Flujo de efectivo

Es el resumen de las transacciones en efectivo de la empresa, explica los
cambios de efectivo y donde ocurren.

Resume las actividades de la operacion, inversiones y actividades financieras
durante un periodo de tiempo




SRERN R efd[oSf8 6. Informacion Financiera

Hoja de Ingresos y Gastos

Presenta todas las transacciones de ingresos y gastos, ya sean monetarios o
Nno monetarios que genere la empresa.

Los ingresos se define como lo gque se recibe en retorno por el bien o servicio
que se ofrece e incluye todos los ingresos ya sean o no en efectivo. Ademas
se incluyen los subsidios del gobierno y recursos no monetarios que generen

cierto ingreso




SRERN R efd[oSf8 6. Informacion Financiera

Nomina
Se presenta el pago de salarios a los empleados de la empresa

Incluye el total de horas trabajadas por empleado, el salario por hora, labores
realizadas, deducciones, aportaciones patronales, entre otra informacion relevante




SRIENCREL LN 6. Informacion Financiera

Visite su oficina local del SEA

Programas estatales y federales existentes



=R ERNG R efd[osA 1. Resumen Ejecutivo

- Es lo ultimo que escribe (1- 2 paginas)

. Se cubra lo fundamental:

 Descripcidn de su producto o servicio

 Sus clientes

 Perspectivas de su empresa
Organizacion legal
Propietarios/Socios



=R ERNG R efd[osA 1. Resumen Ejecutivo

- Si solicita financiamiento debe especificar:

¢Cuanto? ;Para qué?
¢Como la inversion mejorara la viabilidad/rentabilidad?



=R ERNG R efd[osBN 7. Documentos de apoyo

- Resumé del/a agroempresario/a y otras personas claves en la gerencia de la
agroempresa

- Certificacion de Agricultor Bonafide
- Declaracion de impuestos de los propietarios de los tres afios anteriores

- Estados financieros personales



=R ERNG R efd[osBN 7. Documentos de apoyo

Para franquicias, una copia del contrato de franquicia y todos los documentos de
apoyo proporcionados por la compafiia que otorga la licencia de franquicia

Licencias, permisos, endosos, patentes y otros documentos legales
Cartas de intencion de todos los suplidores
Cartas de intencion de clientes

Cartas de recomendacion y referencias de credito



=R ERNG R efd[osBN 7. Documentos de apoyo

- Cotizaciones de equipos

- Cartas de recomendacion o endoso al proyecto/negocio
- Mapas, planos, fotos de la propiedad e instalaciones

- Documentos legales como titularidad, gravamenes



=R ERNG R efd[osBN 7. Documentos de apoyo

Estructura organizacional del negocio

Copia de la propuesta/contrato de arrendamiento o acuerdo de compra o
documentos legales de inmueble

Certificados de adiestramientos y licencias

Otros que estime pertinentes



=R ERNG R efd[osBN 7. Documentos de apoyo

Actualizar

. Trimestralmente, semestralmente, anualmente

. Cuando ocurran cambios

- Cuando decida expandir, cambiar estructura



=R ENNG R eld[olsM Bonus: Si el tiempo permite...

Para anticipar cambios potenciales en el ambiente empresarial y
negocio, se puede usar:

El analisis PESTEL: Marco de herramientas para analizar y

monitorear los factores macro ambientales que impactan un negocio

Politicos
Econdmicos
Sociales
Tecnologias
Eticas ambientales
Legales



Andlisis
PESTEL

Etica
ambiental

Tecnologia

93



=R ENNG R eld[olsM Bonus: Si el tiempo permite...

Para el plan de mercadeo se puede utilizar el analisis SWOT/FODA:

FODA = fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

. Compara su empresa vs. la competencia
- Brinda la informacion sobre los puntos que debe mejorar

94



FODA

=R ENNG R eld[olsM Bonus: Si el tiempo permite...

MI EMPRESA

LA COMPETENCIA

Debilidades de tu producto/empresa

Oportunidades en el mercado

Fortalezas de tu empresa

Amenazas en ese mercado

95



“This material is based upon work supported by USDA/NIFA under Award Number 2021-70027-34722”

Para mas informacion visitar: https:/ /www.uprm.edu/riesgoagricola/
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