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2DA UNIDAD.
INVESTIGACION DE MERCADO
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Las decisiones que se tomen en el darea de marketing y en otras areas de la empresa, deben
buscar la satisfaccion del cliente; para lograrlo es necesario conocer sus necesidades y como

pueden satisfacerse. La investigacion de mercado se utiliza como una herramienta valiosa en la

obtencidn de esta informacion.
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Investigacion
de mercado

Consumo
aparente

Demanda
potencial

Participacion de la
competencia en el mercado

—r "

Definir lo que se desea lograr con el producto o servicio Nivel local Exportac!c?n r98|0ﬂ3|
en términos de ventas, distribucion y posicionamiento Exportacion mundial
en el mercado. Se debe tener en cuenta el areay Colonia
segmento de mercado en que se piensa incursionar. Nivel nacional Sector

Proceso de planear las actividades de la empresa en relacion con el precio, la promocidn, la distribucién y la venta
de bienes y servicios que ofrece, asi como de la definicidén del producto o servicio con base en las preferencias del
consumidor, de forma tal que permitan crear un intercambio que satisfaga los objetivos de los clientes y de la
propia organizacion.

La investigacidon de mercado se utiliza como una herramienta valiosa en la obtencidn de Las decisiones que se
tomen en el drea de marketing y en otras areas de la empresa.

Datos Fdad
Buscar de manera objetiva y con base en fuentes de informacién confiables, NUEVOS Sexo
cuantos clientes posibles puede tener la empresa, donde estan y quiénes son. clientes Estado civil

Ingreso mensual

Se hace identificando el nimero de clientes potenciales, asi como del consumo que se estima hagan del producto
o servicio que la empresa ofrece, con base en sus habitos de compra.

Proyecta el crecimiento promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazos.

Decisiones que tomara la empresa para determinar sus actividades de marketing, ya que es
posible elegir varias rutas de accién una vez que se conoce este aspecto.



INVESTIGACION DE MERCADO

Medio para recopilar, registrar y analizar datos en relacion con el mercado especifico al cual la empresa ofrece sus productos.

Definir el producto o servicio que planea ofrecer, de acuerdo con el punto de vista del consumidor potencial.
determine la informacion que desea obtener a través del estudio de mercado, la cual le permitira tomar decisiones respecto al precio,
presentacién y distribucién del producto.

Preguntas claras, concretas, que no impliquen calculos complicados, sean breves y arrojen la informacidn que busca.

Disefiar el instrumento (encuesta) adecuado, se necesita determinar cémo, dénde y cudndo se va a realizar, ademas de quién la aplicara.

Tabular la informacién y referirla a la poblacidn total de clientes potenciales para obtener conclusiones validas y confiables respecto a la
factibilidad de mercado del producto o servicio de la empresa, asi como de la informacién concerniente a las preferencias del posible
consumidor.

Es la interpretacidon de los datos obtenidos, proyectada a condiciones potenciales de desarrollo de la empresa para obtener una imagen lo
mas clara posible de las ventas que la empresa lograra, el sistema de comercializacidn o plan de ventas adecuado y la mezcla de marketing
ideal para realizar el plan.



2DA UNIDAD.
ANALISIS Y ELABORACION DEL PROTOTIPO DEL PRODUCTO
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Diversas pruebas para llegar a evidenciar el resultado en un proceso de lanzamiento, que incluye
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la etapa de prototipado. Es un factor fundamental de éxito para las compaifiias, ya que fomenta
el empleo de estrategias basadas en las necesidades, gustos, deseos o satisfacciones de sectores

especificos del mercado.

AN

Boceto final
del producto

Proceso de verificacidn, principalmente, desde el punto de vista técnico o comercial.

Identificar aspectos de caracter cuantitativo sobre el grado de aceptacion que va tener el producto entre los
consumidores del mercado objetivo.

Se procesan bocetos detallados del producto o servicio en este proceso, se incorporan algunas novedades al
disefio definitivo de la propuesta, se presenta a consumidores especializados con el propdsito de analizar su
desempeiio.

Identificacidn del concepto fundamental

Visualizar el flujo de actividades relevantes para el servicio
Modificar el servicio

Satisfaccion plena de las necesidades del consumidor
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2DA UNIDAD.
ELABORACION DE UN REGLAMENTO INTERNO
N
en una organizacién, la convivencia en un edificio de apartamentos, en una comunidad, un
deporte, entre otras alternativas.

Conjunto ordenado y coherente de preceptos o normas que regiran el trabajo en una empresa,

Marco legal.

Cultura empresarial.

Especificaciones técnicas de la compaiiia.
Requisitos de confidencialidad.

Seguridad en el trabajo.

Opinion de toda la plantilla de colaboradores.

Premio legal = Expone el sustento juridico, que faculta a quien expide un documento de este tipo.

Exposicion motivos = Se expone la argumentacion o los motivos que fundamentan y dan origen a la iniciativa
de reglamento, de las causas que motiven la proposicion del mismo y sefialando la forma en que se pretende
resolver el problema, entre los cuales se encuentra la declaratoria del marco legal que la rige.

Disposiciones generales - Contiene el objeto, la vigencia, observancia, definiciones y circunstancias que daran
mayor matiz a dicha norma.—> Describe el ambito de actuacion de la empresa, asi como la estructura orgdnica
con que contard para el logro de sus objetivos, la cual deberd estar sustentada con el presupuesto autorizado
para el ejercicio fiscal que corresponda en los rubros respectivos.

De la competencia y organizacion—> Describe las facultades indelegables y las delegables de las autoridades de
mayor jerarquia, considerando los aspectos adjetivos y sustantivos.

De las Facultades de las autoridades administrativas—> Describe las facultades indelegables y las delegables
de las autoridades de mayor jerarquia, considerando los aspectos adjetivos y sustantivos

De las Facultades Especificas de las distintas dreas de la empresa—> Describen las facultades especificas de
cada area, ya sean sustantivas técnicas o adjetivas

Derecho y obligaciones de los trabajadores = Se describe de manera especifica de acuerdo a la LFT los
derechos y obligaciones del trabajador.

Transitorios - Establece los supuestos normativos, no permanentes, que tendran cierta duracidn en el tiempo,
como la entrada en vigor y vigencia del Reglamento Interior, asi como la abrogacion del anterior, en su caso.

Firmas—> Se plasman los nombres de directivos para emitir y refrendar el documento asi como sus firmas



z

7

2DA UNIDAD.
ELABORACION DE PRESUPUESTO DE CADA AREA FUNCIONAL

Catalogo de cuentas

Toma de decisiones del emprendedor y mantiene un monitoreo constante de las operaciones y salud financiera de
la empresa

Debe determinarse antes de llevar a cabo la primera actividad econdmica de la empresa y, una vez disefiado, se
debera poder registrar de forma detallada cada operacidn; para esto es necesario planear el sistema contable que
se utilizara y capacitarse para aplicarlo o contratar a la persona que lo haga.

Se utiliza el catadlogo de cuentas para anotar estas operaciones de manera ordenada y facilitar el proceso contable

Es una representacion en términos contabilisticos de las actividades a realizar en una organizacién, para alcanzar
determinadas metas, y que sirve como instrumento de planificacién, de coordinacidn y control de funciones.



