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Cuadro Sinóptico  

 



 IMPLANTACIÓN DEL MODELO 
 DE NEGOCIO

 OBJETIVOS DEL MARKETING

 INVESTIGACIÓN DEL MERCADO

 ESTUDIO DEL MERCADO

 LAS 4 P´S

 PRODUCCIÓN

 Se debe tener en cuenta el área y segmento de mercado en que se piensa incursionar (
 nivel local: colonia, sector, etc.; nivel nacional: de exportación regional, mundial, u 

 otros), así como el tiempo en el cual se piensan lograr los objetivos

 La investigación de mercado se utiliza como una 
 herramienta valiosa en la obtención de esta información.

 TAMAÑO DEL MERCADO

 El siguiente paso del plan de negocios es buscar, de manera objetiva y con base en 
 fuentes de información confiables, cuántos clientes posibles puede tener la empresa, 

 dónde están y quiénes son; para ello se requiere obtener algunos detalles de los futuros 
 clientes: edad, sexo, estado civil, ingreso mensual, etcétera.

 Es decir, se debe establecer el segmento de mercado donde operará la empresa.

 CONSUMO APARENTE

 Una vez que ha definido el segmento de mercado, debe tratar de establecer el consumo 
 aparente que dicho segmento representa; esto se hace identificando el número de 

 clientes potenciales, así como del consumo que se estima hagan del producto o 
 servicio que la empresa ofrece, con base en sus hábitos de compra.

 DEMANDA POTENCIAL

 Si cuenta con un cálculo del consumo aparente (actual) del mercado, le será fácil 
 determinar el consumo potencial del producto o servicio de la empresa, simplemente 

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

 El estudio de mercado es el medio para recopilar, registrar y 
 analizar datos en relación con el mercado específico al cual la 

 empresa ofrece sus productos.

 OBJETIVO DEL ESTUDIO DE MERCADO

 Es necesario conocer en forma directa al cliente, en especial los aspectos relacionados 
 con el producto o servicio (opinión sobre el producto, precio que está dispuesto a 

 pagar, etc.), para lo cual se recomienda hacer un estudio de mercado, a través de una 
 encuesta o entrevista.

 Para lograr lo anterior, debe definir el producto o servicio que planea ofrecer, de 
 acuerdo con el punto de vista del consumidor potencial.

 Una vez que se define el producto o servicio, es necesario que la empresa determine la 
 información que desea obtener a través del estudio de mercado, la cual le permitirá 

 tomar decisiones respecto al precio, presentación y distribución del producto.

 ENCUESTA TIPO

 La encuesta de mercado que se pretende aplicar debe ser cuidadosamente planeada. 
 Es muy importante que los datos que se quieren conocer respecto al mercado potencial 

 de la empresa se traduzcan a preguntas claras, concretas, que no impliquen cálculos 
 complicados, sean breves y arrojen la información que busca.

 APLICACIÓN DE LA ENCUESTA

 No basta con diseñar el instrumento (encuesta) adecuado, sino que también resulta 
 necesario aplicarlo en la forma correcta para asegurar que la información que obtendrá 

 sea válida para los fines perseguidos. Por esto se necesita determinar cómo, dónde y 
 cuándo se va a realizar, además de quién la aplicará.

 RESULTADOS OBTENIDOS

 Una vez que aplicó la encuesta y obtuvo la información requerida, hay que tabularla y 
 referirla a la población total de clientes potenciales para obtener conclusiones válidas 

 y confiables respecto a la factibilidad de mercado del producto o servicio de la 
 empresa, así como de la información concerniente a las preferencias del posible 

 consumidor.

 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO REALIZADO

 La conclusión del estudio de mercado es la interpretación de los datos obtenidos, 
 proyectada a condiciones potenciales de desarrollo de la empresa para obtener una 

 imagen lo más clara posible de las ventas que la empresa logrará, el sistema de 
 comercialización o plan de ventas adecuado y la mezcla de marketing ideal para 

 realizar el plan.

 Dentro de los objetivos del área de marketing es necesario definir lo que se desea 
 lograr con el producto o servicio en términos de ventas, distribución y 

 posicionamiento en el mercado

 EL MERCADO

 El marketing se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa en 
 relación con el precio, la promoción, la distribución y la venta de bienes y servicios que 

 ofrece, así como de la definición del producto o servicio con base en las preferencias 
 del consumidor, de forma tal que permitan crear un intercambio (entre empresa y 
 consumidor) que satisfaga los objetivos de los clientes y de la propia organización.

 De acuerdo con la teoría del marketing mix, estas 4 “P” son los componentes básicos 
 de cualquier campaña de marketing exitosa. Si bien ninguna estrategia garantiza al 

 100 % que se dispararán las ventas, cubrir las 4 “P” en tus campañas de marketing 
 puede aumentar significativamente las probabilidades de éxito.

 Las 4Ps del marketing mix significan: Producto, precio, punto de venta y promoción.

 LA ESTRATEGIA DE MARKETING DEBE:

 Comunicar lo que el producto proporcionará al cliente.

 Demostrar por qué el valor del producto coincide con su precio.

 Aparecer en los puntos de venta donde el público objetivo de la empresa frecuente.

 Usar estrategias de promoción efectivas para llegar a los clientes potenciales.

 Transformación de insumos a partir de recursos humanos, físicos y técnicos, en 
 productos requeridos por los consumidores.

 OBJETIVOS DEL ÁREA DE PRODUCCIÓN

 La transformación de insumos a partir de recursos humanos, físicos y técnicos, en 
 productos requeridos por los consumidores es la producción. Tales productos pueden 

 ser bienes o servicios.

 El resultado final de un proceso de producción es el producto, el cual puede ser un bien 
 o servicio, que representa un satisfactor para el consumidor

 PODEMOS DESTACAR DOS TIPOS 
 DE BIENES:  Bienes de consumo. Productos que usan los consumidores finales para satisfacer sus 

 necesidades personales; se clasifican en bienes duraderos o perecederos.

 Bienes industriales. Productos que se utilizan para producir otros bienes; algunos de 
 ellos entran directamente en el proceso productivo, como materia prima, producto 
 semiterminado o componentes.

 LOS SERVICIOS SE CLASIFICAN, EN GENERAL, DE 
 LA SIGUIENTE FORMA:

 Servicios comerciales. Algunos ejemplos son: reparación y mantenimiento de 
 maquinaria y equipo, diseño de instalaciones, etcétera.

 Servicios profesionales. Algunos ejemplos son: administrativos, atención médica o 
 dental, educativos, de asesoría, etcétera.

 ELEMENTOS DE PRODUCCIÓN

 ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO O 
 SERVICIO

 El diseño de un producto o servicio debe cumplir con 
 varias características, entre otras:

 - Simplicidad y practicidad (
 facilidad de uso).

 - Confiabilidad (que no falle).

 - Calidad (bien hecho, durable, 
 etcétera).

 DESCRIPCIÓN DEL PROCESO DE PRODUCCIÓN 
 O PRESTACIÓN DEL SERVICIO

 Independientemente de si se producirá, maquilará o comprará en un principio, es 
 necesario conocer el proceso de producción y/o prestación de servicios de la empresa.

 El proceso de producción es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para 
 elaborar un producto o para prestar un servicio.

 CARACTERÍSTICAS DE LA TECNOLOGÍA
 Es importante determinar la tecnología disponible 

 para elaborar el producto, porque hace posible:

 - Asegurar que se usará un nivel de tecnología apropiado al 
 tipo de proyecto y a la región donde se piensa desarrollar.

 - Tener en mente todas las alternativas de tecnología, para 
 considerarlas en la selección.

 EQUIPO E INSTALACIONES

 El proceso productivo permite determinar las actividades a realizar, así como el 
 equipo, herramientas e instalaciones requeridas para llevar a cabo la elaboración de 

 productos y/o prestación de servicios de la empresa

 MATERIA PRIMA

 Independientemente del giro de la empresa es necesario contar con los insumos que 
 apoyan el proceso productivo o la prestación del servicio, éstos deben tener la calidad 

 y precio seleccionados

 CAPACIDAD INSTALADA

 La capacidad instalada se refiere al nivel máximo de producción que puede llegar a 
 tener una empresa con base en los recursos con los que cuenta, principalmente en 

 cuanto a maquinaria, equipo e instalaciones físicas.

 ORGANIZACIÓN

 Forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal de la empresa para 
 alcanzar eficientemente los objetivos propuestos.

 OBJETIVOS DEL ÁREA DE 
 ORGANIZACIÓN

 La organización es la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal de 
 la empresa, para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos.

 Al igual que en los puntos anteriores, se deben establecer los objetivos del área de 
 acuerdo con las metas empresariales y del resto de las áreas que la conforman.

 ELEMENTOS DE ORGANIZACIÓN

 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

 El primer paso para establecer un sistema de organización en la empresa es hacer que 
 los objetivos de la empresa y los de sus áreas funcionales concuerden y se 

 complementen

 FUNCIONES ESPECÍFICAS POR 
 PUESTO

 El conjunto de los manuales operativos individuales, divididos entre cada área 
 funcional de la empresa, constituyen los manuales operativos de la empresa.

 ADMINISTRACIÓN DE SUELDOS Y 
 SALARIOS

 Cuando se cuenta con una descripción básica de desempeños, perfiles por puesto y 
 organigrama de la empresa, el proceso de administrar sueldos y salarios resulta muy 
 sencillo y rápido de realizar pues sólo implica jerarquizar los puestos de la empresa.

 MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACIÓN

 La empresa es un conjunto de recursos organizados por el titular (emprendedor), con el 
 fin de realizar actividades de producción o de intercambio de bienes o servicios que 

 satisfacen las necesidades de un mercado en particular.

 Cualquiera que sea la forma de constitución que el emprendedor decida para su 
 empresa, deberá seguir una serie de trámites de registro que deberán cubrirse para que 

 la compañía se establezca legalmente. Es importante tomar en cuenta que el 
 emprendedor, al decidir cuál será la estructura legal que adoptará para constituir su 

 pequeña empresa, deberá estar asesorado, de preferencia, por un contador y un 
 abogado.



 PRESENTACIÓN DEL 
 MODELO DE NEGOCIO

 PLAN DE TRABAJO

 MARKETING

 PRODUCCIÓN

 ORGANIZACIÓN

 COSTOS Y GASTOS

 INVERSIONES

 El plan de trabajo consiste, básicamente, en asignar tiempos, responsables, metas y 
 recursos a cada actividad de la empresa, de tal manera que sea posible cumplir con los 
 objetivos que se ha trazado y preparar todo lo necesario para el inicio de operaciones.

 Es la asignación de tiempos, responsables, metas y recursos a las diferentes actividades de 
 una empresa de forma que se cumplan los objetivos.

 EL ÁREA DE MARKETING ABARCA UNA SERIE DE 
 ACTIVIDADES A REALIZAR ENTRE LAS QUE SE ENCUENTRAN 

 LAS SIGUIENTES:

 Desarrollar una investigación del mercado (número de clientes potenciales, consumo 
 aparente, demanda potencial, etc.), especialmente si no se contó con la información 
 completa y detallada al elaborar el plan de negocios.

 Elaborar un análisis de la competencia (o complementarlo, si es necesario).

 Llevar a cabo el estudio de mercado (si quedaron puntos pendientes que no se cubrieron al 
 realizarlo la primera vez y/o si se desea complementar la muestra seleccionada para la 
 aplicación).

 Establecer el sistema de distribución (generar los acuerdos necesarios para subcontratar el 
 servicio de distribución o adquirir los recursos necesarios, por ejemplo: camionetas, y 
 planear el sistema de distribución).

 Definir la publicidad de la empresa (contratar el servicio de diseño y generar los materiales 
 correspondientes para llevar a cabo el proceso de publicidad).

 DE LA MISMA MANERA, EL ÁREA DE PRODUCCIÓN ABARCA UNA SERIE DE 
 ACTIVIDADES A REALIZAR (AL IGUAL QUE EN MARKETING, SE TRATA DE LAS 

 ACTIVIDADES QUE PUDIERON HABER QUEDADO PENDIENTES O QUE PUDIERAN 
 REQUERIR COMPLEMENTACIÓN), COMO SON:

 � Diseñar el producto o servicio.

 � Definir el proceso de producción.

 � Determinar la ubicación de las instalaciones y su distribución.

 � Especificar los requerimientos de mano de obra. • Adquirir la tecnología necesaria.

 � Identificar y seleccionar a los proveedores de equipo, herramientas y materias primas.

 � Obtener el equipo y herramientas necesarias para llevar a cabo el proceso de producción.

 � Establecer el proceso de compras y control de inventarios de la empresa.

 � Comprar la materia prima para la elaboración del producto y/o la prestación del servicio.

 EL ÁREA DE ORGANIZACIÓN ABARCA TAMBIÉN UNA SERIE 
 DE ACTIVIDADES A REALIZAR:

 � Definir las funciones de la empresa y el personal que las llevará a cabo.

 � Diseñar la estructura organizacional de la empresa.

 � Establecer los perfiles de cada puesto.

 � Elaborar los manuales operativos de cada área funcional.

 � Diseñar el proceso de reclutamiento, selección, contratación e inducción del personal.

 � Definir el sistema de capacitación a seguir en la empresa.

 � Elaborar los tabuladores y políticas de administración de sueldos y salarios.

 COSTOS

 El costo es uno de los elementos más importantes para realizar las proyecciones o 
 planeaciones de un negocio.

 El costo es cualquier cantidad de dinero que se debe erogar para pagar lo que se requiere 
 en la operación de la empresa, no tiene como fin la ganancia, en tanto que el gasto sí se 

 desembolsa con el objetivo de obtener utilidades;

 � Costos variables. Cambian en relación directa con determinada actividad o volumen. 
 Dicha actividad puede ser de producción o ventas

 Costos fijos. Son aquellos que permanecen constantes en un periodo determinado, sin 
 importar si cambia el volumen de ventas

 GASTOS

 Un gasto es sencillamente un egreso o salida de dinero o disminución de los activos que una 
 empresa paga por la compra de un producto, bien o  servicio. Los gastos producen una 
 doble circulación económica, ya que al tiempo que el dinero egresa, ingresa un activo.

 Los gastos se pueden clasificar 
 atendiendo diversas particularidades:

 Gastos Fijos: Son los que siempre van a estar de forma mensual y que a largo 
 plazo no variarán (gastos administrativos).

 Gastos Variables:  Varían o cambian ya sea en semanas o meses.

 Gastos inesperados: Se realizan cuando hay un gasto eventual dentro del presupuesto.

 CARACTERÍSTICAS DE LA 
 INVERSIÓN

 DEFINICIÓN

 La inversión es una acción que alude a la destinación de algún tipo de recurso para 
 conseguir beneficios. En economía, estos recursos son: tiempo, capital y trabajo.

 Por tanto, al emplearse uno o varios de estos recursos para obtener ganancias en el futuro, 
 se realiza una inversión.

 Toda inversión conlleva consigo un riesgo, y la rentabilidad de cada inversión es 
 proporcional a su riesgo. Es decir, a mayor rentabilidad, mayor riesgo, y viceversa.

 Implica destinar algún recurso (tiempo, capital y/o trabajo).

 Busca obtener beneficios a partir de ello.

 Lleva implícito cierto riesgo.

 Las ganancias o pérdidas se concretan luego de un periodo de tiempo determinado.

 Los recursos empleados pueden ser tangibles o intangibles.

 TIPOS DE INVERSIÓN

 SEGÚN EL TIEMPO:
 Inversión a largo plazo: Son las inversiones que se realizan pensando en los beneficios a 
 largo plazo, generalmente superior a un año. En este tipo de inversión, el inversor tiene 
 como deseo mantener las propiedades adquiridas y esperar las virtudes que una operación a 
 largo plazo suele ofrecer: menos riesgo, mayor rentabilidad, despreocupación, interés 
 compuesto, etc.

 Inversión a corto plazo: Son aquellas inversiones que se realizan para obtener beneficios a 
 corto plazo, generalmente menor a un año. En este periodo, el inversor desea recuperar su 
 inversión inicial y además generar ganancias.

 SEGÚN SU ESTRATEGIA:

 Inversión agresiva: Es una estrategia que consiste en invertir en instrumentos de alta 
 liquidez, con alto nivel de riesgo y elevados rendimientos, para conseguir beneficios 
 cuantiosos en un periodo de tiempo corto.

 Inversión conservadora: Es una estrategia que busca invertir en instrumentos con baja 
 liquidez, con bajo nivel de riesgo y modestos rendimientos, para conseguir beneficios 
 estables en el largo plazo.


