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El marketing se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa en
relacién con el precio, la promoci6n, la distribucién y la venta de bienes y servicios que
ofrece, asi como de la definicion 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 organizacién.
EL MERCADO

Dentro de los objetivos del 4rea de marketing es necesario definir lo que se desea
lograr con el producto o servicio en términos de ventas, distribucién y
posicionamiento en el mercado

Se debe tener en cuenta el 4rea y segmento de mercado en que se piensa incursionar (
nivel local: colonia, sector, etc; nivel nacional: de exportacion regional, mundial, u
otros), asi como el tiempo en el cual se piensan lograr los objetivos

OBJETIVOS DEL MARKETING

El siguiente paso del plan de negocios es buscar, de manera objetiva y con base en
fuentes de informacién confiables, cuantos clientes posibles puede tener la empresa,
dénde estan y quiénes son; para ello se requiere obtener algunos detalles de los futuros
clientes: edad, sexo, estado civil, ingreso mensual, etcétera

TAMANO DEL MERCADO
4{ Es decir, se debe establecer el segmento de mercado donde operara la empresa

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 ntimero de
] herramienta valiosa en la obtencion de esta informacion. clientes potenciales, asi como del consumo que se estima hagan del producto o
—[ INVESTIGACION DEL MERCADO J APARENTE servicio que la empresa ofrece, con base en sus habitos de compra,

La investigacién de mercado se utiliza como una

Si cuenta con un célculo del consumo aparente (actual) del mercado, le sera facil
determinar el consumo potencial el producto o servicio de la empresa, simplemente
DEMANDA POTENCIAL proyecte el crecimiento promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazos.

Es necesario conocer en forma directa al cliente, en especial los aspectos relacionados
con el producto o servicio (opinién sobre el producto, precio que esta 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
OBJETIVO DEL ESTUDIO DE MERCADO 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
informacién que desea obtener a través del estudio de mercado, la cual le permitira
tomar decisiones respecto al precio, presentacion y distribucién del producto.

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 calculos
ENCUESTA TIPO complicados, sean breves y arrojen la informacién que busca.

El estudio de mercado es el medio para recopilar, registrar y No basta con disefiar el instrumento (encuesta) adecuado, sino que también resulta
analizar datos en relacion con el mercado especifico al cual la necesario aplicarlo en la forma correcta para asegurar que la informacién que obtendra

|:} empresa ofrece sus productos. sea valida para los fines perseguidos. Por esto se necesita determinar como, dénde y
ESTUDIO DEL MERCADO . APLICACION DE LA ENCUESTA cuando se va a realizar, ademas de quién la aplicara.

Una vez que aplicé la encuesta y obtuvo la informacién requerida, hay que tabularla y
referirla a la poblacién total de clientes potenciales para obtener conclusiones vlidas
y confiables respecto a la factibilidad de mercado del producto o servicio de la
empresa, asi como de la 6 alas del posible
OBTENIDOS consu

La conclusién del estudio de mercado es la interpretacién de los datos obtenidos,
proyectada a condiciones potenciales de desarrollo de la empresa para obtener una
imagen lo més clara posible de las ventas que la empresa logrard, el sistema de
comercializacion o plan e ventas adecuado y la mezcla de marketing ideal para
realizar el plan

CONCLUSIONES DEL ESTUDIO REALIZADO

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

De acuerdo con la teoria del marketing mix, estas 4 “P" son los componentes basicos
de cualquier campaiia de marketing exitosa. Si bien ninguna estrategia garantiza al
100 % que se dispararan las ventas, cubrir las 4 “P* en tus camparias de marketing

- yuede aumentar significativamente las probabilidades de éxito.
LAS4P'S P 9 L

Comunicar lo que el producto proporcionaré al cliente.

IMPLANTACION DEL MODELO

Demostrar por qué el valor del producto coincide con su precio

DE NEGOCIO LA ESTRATEGIA DE MARKETING DEBE:

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

Usar estrategias de promocién efectivas para llegar a los clientes potenciales,

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

La transformaci6n de insumos a partir de recursos humanos, fisicos y técnicos, en
productos requeridos por los consumidores es la produccién. Tales productos pueden
ser bienes o servicios.

OBJETIVOS DEL AREA DE PRODUCCION

[ 1 resultado final de un proceso de produccién es el producto, el cual puede ser un bien
| o servicio, que representa un satisfactor para el consumidor

Bienes industriales. Productos que se utilizan para producir otros bienes; algunos de
ellos entran directamente en el proceso productivo, como materia prima, producto
PODEMOS DESTACAR DOS TIPOS _Semiterminado o componentes.
DE BIENE!

Bienes de consumo. Productos que usan los consumidores finales para satisfacer sus
necesidades personales; se clasifican en bienes duraderos o perecederos

Servicios comerciales. Algunos ejemplos son: reparacion y mantenimiento de
LOS SERVICIOS SE CLASIFICAN, EN GENERAL, DE _ ™@auinaria y equipo, disefio e instalaciones, etcétera.

LA SIGUIENTE FORMA: [ servicios Algunos ejemplos son: administrativos, atencién médica o
| dental, educativos, de asesoria, etcétera.
- Simplicidad y practicidad (
facilidad de uso)
ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO O El disefio de un producto o servicio debe cumplir con  Gonfiabilidad (que no falle)
SERVICIO varias caracteristicas, entre otras: | - Connabiidadiquenotete)
- Calidad (bien hecho, durable,
etcétera).
Independientemente de si se produciré, maquilara o comprar en un principio, es
ON DEL PROCESO DE P! necesario conocer el proceso de produccion y/o prestacién de servicios de la empresa.
O PRESTACION DEL SERVICIO [ Erprocesoe 6n es el conjunto de que se llevan a cabo para
| elaborar un producto o para prestar un servicio.
- Asegurar que se usaré un nivel de tecnologia apropiado al
Es importante determinar la tecnologia disponible tipo de proyecto y a la regién donde se piensa desarrollar.
ELEMENTOS DE P! 4 CARACTERISTICAS DE LA TECNOLOGIA para elaborar el producto, porque hace posible: - Tener en mente fodas las alternativas de tecnologfa, para
considerarlas en la seleccién,
El proceso permit las arealizar, asi como el
equipo, herramientas e instalaciones requeridas para llevar a cabo la elaboracién de
EQUIPO E INSTALACIONES productos y/o prestacién de servicios de la empresa
Independientemente del giro de la empresa es necesario contar con los insumos que
apoyan el proceso productivo o la prestacion del servicio, éstos deben tener la calidad
MATERIA PRIMA| y precio seleccionados
La capacidad instalada se refiere al nivel maximo de produccién que puede llegar a
tener una empresa con base en los recursos con los que cuenta, principalmente en

CAPACIDAD INSTALADA cuanto a maquinaria, equipo e instalaciones fisicas.

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

| La organizacién es la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal de
‘\ OBJETIVOS DEL AREA DE la empresa, para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos.
‘ ORGANIZACION

Aligual que en los puntos anteriores, se deben establecer los objetivos del drea de
acuerdo con las metas empresariales y del resto de las dreas que la conforman.

El primer paso para establecer un sistema de organizacién en la empresa es hacer que

los objetivos de la empresa y los de sus reas funcionales concuerden y se
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

complementen
FUNCIONES ESPECIFICAS POR El conjunto de los manuales operativos individuales, divididos entre cada srea
ORGANIZACION | grevenTos DE ; PUESTO funcional de la empresa, constituyen los manuales operativos de la empresa.

Cuando se cuenta con una descripcién bésica de desempefios, perfiles por puesto y
‘ ADMINISTRACION DE SUELDOS ¥ organigrama de la empresa, el proceso de administrar sueldos y salarios resulta muy
SALARIOS

sencillo y rapido de realizar pues slo implica jerarquizar los puestos de la empresa.

La empresa es un conjunto de recursos por el titular conel
fin de realizar de 6n o de io de bienes o servicios que
| satisfacen las necesidades de un mercado en particular.

‘ Cualquiera que sea la forma de constitucion que el emprendedor decida para su
empresa, debera seguir una serie de trmites de registro que deberan cubrirse para que
| MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION la compaiifa se establezca legalmente. Es importante tomar en cuenta que el
emprendedor, al decidir cusl sera la estructura legal que adoptaré para constituir su
Pequefia empresa, deberd estar asesorado, de preferencia, por un contador y un
abogado




El plan de trabajo consiste, basicamente, 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.

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

Desarrollar una investigacion del mercado (nimero de clientes potenciales, consumo
aparente, demanda potencial, etc.), especialmente si no se conté con la informacién
completa y detallada al elaborar el plan de negocios.

Elaborar un analisis de la ia (o sies

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
aplicacién).

EL AREA DE MARKETING ABARCA UNA SERIE DE
ACTIVIDADES A REALIZAR ENTRE LAS QUE SE ENCUENTRAN
LAS SIGUIENTES:
MARKETING Establecer el sistema de distribucion (generar los acuerdos necesarios para subcontratar el
servicio de distribucién o adquirir los recursos necesarios, por ejemplo: camionetas, y
planear el sistema de distribucion).

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

Disefiar el producto o servicio.

Definir el proceso de produccidr

DE LA MISMA MANERA, EL AREA DE PRODUCCION 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 Especificar los requerimientos de mano de obra. « Adquirir la tecnologia necesaria.

REQUERIR COMPLEMENTACION), COMO SON:
PRODUCCION Identificar y alos de equipo, y materias primas.

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

Determinar la ubicacion de las instalaciones y su distribucion.

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

Comprar la materia prima para la elaboracion del producto /o la prestacion del servicio.

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

Disefiar la estructura organizacional de la empresa

Establecer los perfiles de cada puesto.

PRESENTACION DEL EL AREA DE ORGANIZACION ABARCA TAMBIEN UNA SERIE

MODELO DE NEGOCIO - DE ACTIVIDADES A REALIZAR: Elaborar los manuales operativos de cada area funcional.
ORGANIZACION
Disefiar el proceso de reclutamiento, seleccion, contratacion e induccion del personal.

Definir el sistema de capacitacion a seguir en la empresa.

Elaborar los tabuladores y politicas de administracion de sueldos y salarios.

El costo es uno de los elementos més para realizar las o
planeaciones de un negocio.

COSTOS E1 costo es cualquier cantidad de dinero que se debe erogar para pagar [o que se requisre Costos variables. Cambian en relacion directa con determinada actividad o volumen.
en la operacion de la empresa, no tiene como fin la ganancia, en tanto que el gasto si se Dicha actividad puede ser de produccion o ventas
desembolsa con el objetivo de obtener utilidades; Costos fijos. Son aquellos que en un periodo inado, sin
—\ importar si cambia el volumen de ventas
COSTOS Y GASTOS Gastos Fijos: Son los que siempre van a estar de forma mensual y que a largo
Un gasto es sencillamente un egreso o salida de dinero o disminucién de los activos que una plazo no variarén (gasios administrativos)
empresa paga por la compra de un producto, bien o servicio. Los gastos producen una Los gastos se pueden clasificar
GASTOS doble circulacion econémica, ya que al tiempo que el dinero egresa, ingresa un activo. atendiendo diversas particularidades: | Gastos Variables: Varian o cambian ya sea en semanas o meses.

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

La inversion es una accion que alude a la destinacion de algun tipo de recurso para
conseguir beneficios. En economia, estos recursos son: tiempo, capital y trabajo.

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

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

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

. Busca obtener beneficios a partir de ello.
CARACTERISTICAS DE LA

INVERSION Lleva implicito cierto riesgo.

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

INVERSIONES Los recursos empleados pueden ser tangibles o intangibles.

Inversin a corto plazo: Son aquellas inversiones que se realizan para obtener beneficios a
corto plazo, generalmente menor a un afio. En este periodo, el inversor desea recuperar su
inversion inicial y ademas generar ganancias.

Inversion a largo plazo: Son las inversiones que se realizan pensando en los beneficios a
SEGUN EL TIEMPO: | largo plazo, generalmente superior a un afio. En este tipo de inversion, el inversor tiene
como deseo mantener las propiedades adquiridas y esperar las virtudes que una operacion a
largo plazo suele ofrecer: menos riesgo, mayor rentabilidad, despreocupacién, interés
compuesto, etc.

TIPOS DE INVERSION Inversion agresiva: Es una estrategia que consiste en inverti en instrumentos de alta

liquidez, con alto nivel de riesgo y elevados rendimientos, para conseguir beneficios
cuantiosos en un periodo de tiempo corto.

SEGUN SU ESTRATEGIA: | Inversion 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.




