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UNIDAD I

Elaboracién de
presupuesto de cada
area funcional.

El area financiera mantiene un

monitoreo constante de las —s
operaciones y salud financiera
de la empresa
—
—

Sistema contable —=

proceso para llevar ordenadamente las cuentas de la empresa, saber cual es
su situacidn y buscar opciones atractivas que le permitan ahorrar en costos
y/o gastos, asi como aumentar sus expectativas de rendimiento

OBIJETIVOS
Marketing; Proceso de planear — —
actividades de la empresa en e Definir lo que se desea lograr con el — — B
INVESTIGACION [ relacion con el precio, la promocion, producto o servicio La  Investigacion  de Buscar, de manera objetiva y con base
. . —_
ici - . CLIENTE una herramienta valiosa cuantos clientes posibles puede tener la
servicios que ofrece. mercado en el que se va a incursionar la obtencién d mercado P P
u en la obtencién de esta empresa
e Posicionar el producto en el mercado _ informacion. _ _
_
identificar el numero de Demanda potencial — — .
Establecer el dientes potenciales, asi Proyectar el  crecimiento Participacion de la e Desarrollar la entrada del nuevo producto al .
consumo aparente — ] .
como del consumo que se promedio del mercado en el .J competencia en el mercado. Estudi d Medio para recopilar,
estima : e Ofrecerinnovaciones studio e . .
corto, mediano y largo plazos. mercado — registrar y analizar datos
~— e Desarrollar nuevos productos. —= mercado — .,
— | o a luch ticinacion d en relacién con el mercado
— e Intensificar la lucha por participacion de -
. P p P . especifico.
mercado a través de promocion y publicidad.
— —
—
-
— -
e Conocer en forma directa al cliente ) —
Objetivos de estudio Datos que se quieren conocer respecto Resultados obtenidos: tabular y referir a la poblacién total de
de mercado 5 o Definir el producto o servicio que planea ofrecer_< A través de una - al mercado potencial de la empresa se clientes potenciales
e Determinar la informacién que desea obtener a encuesta traduzcan a preguntas claras, concretas — . . .
través del estudio de mercado y arrojen la informacién que busca Conclusiones: Interpretacion de los datos obtenidos, proyectada a
- ‘ condiciones potenciales de desarrollo de la empresa para obtener
una imagen lo mas clara posible de las ventas
—
_
— ’— —
gr— P
Analisis elaboracion Decidir plenamente lo que se disefiard Se realizan pruebas y boceto *  Comprobacion del
isi i iz u ; .
y ) y cémo se llevara a cabo el disefio, _J Pprototipos - .. P y Proceso de orientado al desarrollo de Principios servicio
del  prototipo  del = : : feni final del producto. estructuracion de los un servicio debe — i i
roducto elegir los materiales, las técnicas que se — — basicos e Reduccion de riesgos
P emplearan, entre otros elementos. prototipos de servicios direccionarse a un punto e Generacion de espacios
- — — especifico de perfeccionamiento
— S
—
— .
— e Proemio Legal.
gr— gr—
) e Exposicion Motivos
- Conjunto ordenado y coherente de ) .p o
Elaboracion de un oreceptos o normas que regirén el es un documento que retne todas Estruct g e Disposiciones Generales
: - . structura de un . o,
reglamento interno trabajo en una empresa, en una las normas que deben cumplir de reglamento — e aCompetencia y Organizacion.
’ . . . . . .
organizacién forma obligatoria patrones 'y e Facultades de las autoridades administrativas
empoleados. e Derecho y obligaciones de los trabajadores
— —
e Transitorios
~— o Firmas
gr— -



