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Define la industria en la que el 

negocio va a operar y permite el 

análisis de datos estadísticos que 

ayudan a realizar una proyección 

del futuro de la industria 

El documento 

que describe la 

idea de negocio 

debe incorporar 

un poco de 

historia 

Al estar 

funcionando, el 

primer capítulo 

debe ser la 

descripción de la 

empresa 

Historia de la empresa 

Descripción 

de le 

empresa 

UNIDAD 2 

Responder preguntas como: ¿Cuándo se 

fundó la empresa? ¿Quién la fundó? ¿Cuál fue 

la razón o motivaciones para fundarla? Etc. 

¿Cómo se encuentra el sector o industria en 

el que trabaja empresario? ¿La industria 

está creciendo o está en declinación?, etc. 

¿La empresa tiene alguna ventaja 

competitiva? ¿Qué 

subcontrataciones se hacen?, etc. 

Análisis de la industria 

Productos y servicios ofrecidos 

Información económica 

y financiera 

Equipo empresarial y gerencial 

conocer la situación económica y financiera 

de la compañía en términos de liquidez, 

rentabilidad, solvencia y gestión financiera. 

Para un potencial inversionista 

es indispensable conocer 

quiénes serían sus “socios”. 

La descripción 

de la empresa 

incluye dos 

secciones 

Propósito: 

Explicar de 

manera objetiva 

y justificar  

incluye la misión, 

objetivos, 

propuesta de 

valor 

Describe la 

naturaleza y 

propósito de la 

empresa. 

Descripción 

general del 

negocio 

Concepto 

del Negocio 

Productos y/o 

Servicios 

Se desarrollará un análisis de 

la industria, definirá la 

misión, los objetivos, la 

propuesta de valor. 
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UNIDAD 2 

Misión 

Es importante el 

tratar de definir 

la misión desde 

el principio 

La misión es lo 

que el negocio 

aspira a ser. 

Visión 

Es un papel 

importante en la 

definición del resto 

del plan de negocios. 

Tiene que 

ofrecer 

Una idea de lo que el 

negocio aspira a ser 

Suficientemente 

general para no dejar 

fuera al mercado meta 

Tiene que 

Tiene que ser 

Debe ser 

Realista, 

directo y 

poderoso. 

Tiene que ser 

fácil de 

entender. 

Dar a conocer la 

filosofía por la cual 

existe la empresa 

Inspirar, tiene 

que ser corta y 

concisa. 

Debe mostrar 

su valor 

Capacidad de ver 

más allá, en tiempo 

y espacio, y por 

encima de los demás 

Significa visualizar, 

ver con los ojos de 

la imaginación 

Enfoca los esfuerzos 

que realiza la 

organización para 

obtener resultados 

La visión estratégica, 

permite cumplir dos 

funciones vitales 

Establecer el Marco de 

Referencia para definir 

y formalizar la Misión, 

misma que establece 

el Criterio Rector de la 

Planificación 

Estratégica. 

Elementos 

Inspirar, motivar, 

integrar o mover a la 

gente para que actúe 

y haga cumplir la 

razón de ser (Misión) 

de la Institución. 

-Orientación al futuro 

-Ambición 

-Dirección 

-Orientación de 

valores 

-Alineación y unicidad 

-Especificad 

-Claridad y enfoque 

-Apelación emocional 

-Personalidad 
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UNIDAD 2 

La misión 

de la 

empresa 

expresa 

lo que se 

pretende 

lograr 

Las metas 

establecen 

como se 

pretende 

lograr la 

misión 

Los 

objetivos 

establecen 

el ¿Cuando?, 

¿Dónde?, 

¿Quién?, 

etc. 

Objetivos 

generales de 

la empresa 

los objetivos 

establecen 

claramente cómo 

se van a resolver 

las necesidades o 

problemas de la 

empresa. 

Fácilmente medibles. 

Tienen indicadores de 

acción sobre actividad 

que puede ser lograda 

dentro del tiempo que 

se establezca 

Factores 

claves 

de éxito 

Un factor clave 

para el éxito 

empresarial es 

un personal 

motivado y 

comprometido. 

Uso de la 

tecnología 

Evitar 

mantenerse 

al día con la 

tecnología a 

tu propio 

riesgo 

La actitud 

de los 

empleados 

impulsa el 

crecimiento 

y al cambio 

Factores 

de éxito 

financiero 

Medida clave del éxito 

junto con el flujo de 

caja positivo, una carga 

de deudas manejable y 

un impulso hacia la 

eficiencia 

Marca global  

Otros 

factores 

claves 

de éxito 

El tamaño de la marca 

global es importante para 

el futuro y es una medida 

del éxito 

Comercialización 

La consistencia de la 

comercialización es un 

factor de éxito ninguna 

empresa debería pasar 

por alto. 
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UNIDAD 2 

Se llama análisis 

FODA o análisis DAFO 

o en inglés SWOT 

analisys. 

Esquema en el que 

tienes como punto 

central lo que 

quieres conseguir 

Análisis FODA 

Lo primordial es 

que se haga sencillo 

y práctico para 

poder entender los 

resultados. 

Fortalezas 
Los atributos o destrezas que una industria o 

empresa contiene para alcanzar los objetivos. 

Debilidades 

Oportunidades 

Amenazas 

Lo que es perjudicial o factores desfavorables 

para la ejecución del objetivo. 

Las condiciones externas, lo que está a la vista 

por todos o la popularidad y competitividad 

que tenga la industria 

Lo perjudicial, lo que amenaza la supervivencia 

de la industria o empresa que se encuentran 

externamente 

Mercadotecnia 

e imagen 

Trata de satisfacer 

necesidades y 

deseos e 

identifica, crea, 

desarrolla y sirve 

a la demanda 

Se trata de una 

forma de pensar, 

una filosofía de 

dirección. 

Necesidad 

Deseo 

Demanda 

Sensación de carencia de algo, un estado fisiológico o 

psicológico, que es común a todos los seres humanos, 

con independencia de los factores étnicos y culturales. 

Forma en la que se expresa la voluntad de satisfacer una 

necesidad, de acuerdo con las características personales 

del individuo. 

Manifestación expresa de un deseo, que está 

condicionada por los recursos disponibles del individuo 

o entidad demandante, y por los estímulos de 

mercadotecnia recibidos. 
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UNIDAD 2 

Investigación 

de mercados 

Definir el 

problema a 

investigar 

Especificación 

de la 

hipótesis 

Clasificación 

de las 

variables 

La identificación del 

problema incluye la 

especificación de los 

objetivos de la 

investigación. 

Definir tipo 

de diseño de 

investigación 

-Diseños 

exploratorios. 

-Diseños descriptivos. 

- Diseños causales. 

Anticipan las 

respuestas posibles 

a las cuestiones 

planteadas en la 

investigación. 

a) Comportamientos 

b) Atributos 

c) Actitudes/opiniones 

d) Motivaciones o necesidades. 

Obtención 

de la 

información 

Análisis e 

interpretación y 

presentación de 

los resultados 

Son aquellos que se obtienen 

de modo específico para la 

investigación a efectuar. 

Los resultados confirmarán o 

refutarán las hipótesis 

planteadas, permitirán llegar a 

unas conclusiones determinadas 

Convergencia de 

las ofertas de 

los fabricantes 

1.Consumidor 

2.Oferta 

3.Demanda 

Identificar al 

consumidor 

respecto a sus 

necesidades 

Análisis de 

mercado 

Elementos 

básicos del 

análisis de 

mercado 

Orienta a saber qué 

parte del mercado 

es abastecido por la 

empresa  

1.Mercado 

Lugar en el que 

se desarrollen 

otros tres 

elementos 

básicos 

2.Precio 

Es fundamental ya 

que se relaciona 

con el poder de 

adquisición. 

Valor en el cual se 

estima algo, y en la 

actualidad también 

es una estrategia. 

3. Competencia 

Siempre estará, en 

búsqueda de 

contrarrestar ofertas 

de una empresa 

4. cifras de 

mercado 
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UNIDAD 2 

Mercado 

potencial 

También llamado 

mercado objetivo 

o target 

Son todos los 

consumidores 

que pertenecen 

a un mercado  

Mercado 

meta 

Forman parte del 

mercado real 

Se dirigen todas las 

acciones de la 

fuerza comercial 

del industrial 

Comprando a la 

competencia, pero 

eso no quiere decir 

que llegue a cambiar 

y comprar otra marca 

Grupos 

que agrupa 

mercado 

meta 

 

Es posible que 

parte de este 

mercado satisfaga 

su necesidad 

Satisface el 

producto en 

cuestión 

Compuesto por 

personas e 

instituciones que 

tienen o pueden llegar 

a tener la necesidad 

1.Primario 

Usuarios o 

consumidores 

directos que tienen la 

función y la facultad 

de decisión de compra 

   

5.Fragmentado. 

Es el segmento 

de mercado que 

se identifica por 

características 

similares 

3.Horizontal. 

Es en el que una 

amplia variedad 

de industrias 

usan un 

producto 

2.Secundario. 

Usuarios o 

consumidores 

que no son los 

directos 

compradores 

4.Vertical. 

Es aquel en el 

que un grupo 

de industrias 

se asocian 

para fabricar 

un producto 
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UNIDAD 2 

Precio 

Es el valor 

expresado 

en términos 

de unidades 

monetarias. 

Mercado y 

competencia 

Para el 

comprador es 

el valor que 

da a cambio 

de la utilidad 

que recibe. 

Primer 

condicionante 

en la fijación 

de precios 

Marco legal 

Puede regular 

los límites 

dentro de los 

cuales deben 

moverse los 

precios 

Ejemplo: energía 

eléctrica, tarifas postales, 

el agua, transportes 

públicos y otros servicios 

estatales o municipales 

Condiciona en buena 

medida las 

decisiones sobre 

fijación de precios. 

En situaciones de 

mayor 

competencia, 

disminuye la 

capacidad para fijar 

el precio 

los hábitos y 

costumbres del 

mercado también 

en buena medida 

las decisiones de 

fijación de los 

precios 

Política 

de precios 

Métodos 

basados 

en costos 

Métodos 

basados en la 

competencia 

Métodos 

basados en 

el mercado o 

la demanda 

 

Son sencillos 

y de uso 

generalizado 

Pueden 

clasificarse en 

dos modalidades 

básicas 

1.Método del 

costo más 

margen. 

2.Método del 

precio objetivo. 

La referencia para 

fijar el precio es la 

actuación de la 

competencia 

Los costos marcan 

el precio mínimo al 

que se puede 

vender el producto. 

Los precios varían según la 

posición de «líder» o 

«seguidor» de la empresa 

Tienen una 

fundamentación 

subjetiva 

El valor percibido de 

un producto por el 

consumidor marca 

el límite superior del 

precio. 

los precios se 

fijan 

considerando 

la psicología 

del consumidor 

Teniendo en cuenta 

la elasticidad de la 

demanda de los 

distintos segmentos 

del mercado. 
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UNIDAD 2 

Estrategias de 

introducción 

al mercado 

El ciclo de vida 

del producto se 

inicia con la fase 

de introducción 

Comienza al 

empezar a 

distribuirse el 

producto por 

primera vez  

Las utilidades 

son inexistentes 

en casi toda 

esta fase 

Las ventas se 

inician y 

crecen muy 

lentamente. 

Disponibilidad 

para comprar 

el producto 

 

El momento 

en el que 

empiezan a 

producirse  

Duración 

de la fase 

Suele coincidir 

con el final de 

esta etapa. 

Depende de: 

-Complejidad del producto 

 

-Grado de novedad  

 

-Mayor o menor ajuste a las 

necesidades del consumidor. 

 

-Presencia o no de sustitutos 

competitivos. 

Un producto complejo 

tendrá un proceso de 

adopción más largo 

Publicidad 

Integrada por 

aquellas actividades 

diferentes de la 

venta personal. 

Promoción 

Publicidad 

y 

promoción 

Forma de 

comunicación  

 

La mercadotecnia 

utiliza como 

instrumento de 

promoción. 

Es toda 

transmisión de 

información 

impersonal y 

remunerada 

Es efectuada a 

través de un 

medio de 

comunicación 

Dirigida a una 

audiencia meta 

con finalidad 

determinada 

Publicidad y 

propaganda 

Estimula: 

- Deseo de compra en los consumidores. 

- Efectividad de los comerciantes 

mediante exhibidores 

- Demostraciones  

-Diversos esfuerzos no repetitivos. 


