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g SUDS..
- Es indispensable presentar Io&\e iNneMCE@ros

Informacioén de los dltimos dos o tres afid¥Udresidtrgitan
econdmicay —< conoce~rrla situacion economica y financiera de la
compafiia en términos de liquidez, rentabilidad,

Descripcion
de la empresa

financiera : - :
solvencia y gestion financiera.
—
S
- Dentro de esta seccion usted desarrollard un
Concepto del andlisis de la industria, definird la misién, los
negocio objetivos, la propuesta de valor, y, opcionalmente,
L, los objetivos y modelo de negocio.
Descripcion
general del N
Elaboracion y negocio = -
desarrollo del El anélisis de la industria define la industria en la que el negocio va a
plan de negocios '< Analisis de la operar (Ejemplos: construccion, venta al por menor, manufactura, etc.)
industria y permit_e el andlisis de daFos estgdisticos gue ayudan a r_ealizar una
proyeccion del futuro de la industria, y por ende, del negocio en el que
pretende emprender.

~ —

/“

La mision tiene que ofrecer una idea de lo que el negocio aspira a ser,
debe ser lo suficientemente general para no dejar fuera al mercado
Mision — meta, tiene que ser realista, directo y poderoso. La mision tiene que
inspirar, tiene que ser corta y concisa, y por ultimo, tiene que ser facil
de entender.

—

/“

La vision estratégica, permite cumplir dos funciones vitales:
Establecer el Marco de Referencia para definir y formalizar la Mision,
Visibn < misma que establece el Criterio Rector de la Planificacion Estratégica.
Inspirar, motivar, integrar o mover a la gente para que actie y haga
cumplir la razon de ser (Mision) de la Institucion.

~— —
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Objetivos de
la empresa

Factores del
éxito
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Ta misién de la empresa expresa lo que se pretende lograr, las metas establecen como se
pretende lograr la misién y los objetivos establecen el ¢ Cuando?, ¢Donde?, ¢Quién?, etc.Es
decir que, los objetivos establecen claramente como se van a resolver las necesidades o
problemas de la empresa. Por lo general, los objetivos son facilmente medibles ya que tienen
indicadores de accién sobre una actividad que puede ser lograda dentro del tiempo que se

\establezca.

/— /— . . .
Las actitudes impulsan comportamientos que

resultan en cambios. Si tus empleados no
La actitud de los| toman la iniciativa, hacen sugerencias, se
empleados < quedan felizmente hasta tarde cuando sea
impulsa el necesario y se esfuerzan por hacer mejor su
crecimiento y el tr_abajo todo el tiempo, tu empresa
cambio ciertamente se estancara.

N—

_—
Evita mantenerte al dia con la tecnologia a tu propio riesgo.

La empresa que utiliza tecnologia para abrir nuevos
mercados, atender a los clientes, aumentar la eficiencia y
desarrollar nuevos productos y servicios tiene la mejor
oportunidad de superar a la competencia. Este factor de
éxito, junto con tu equipo de trabajo motivado, también
puede ayudarte a superar las crisis empresariales.

N—

Uso de la
tecnologl'a<

La mayoria de los duefios de negocios medird en primer
lugar el éxito en términos financieros. Pero, mientras
gue la empresa necesita obtener un beneficio para
sobrevivir, si la tecnologia y la mano de obra adecuada

Factores
de éxito

alcanzar
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Factores
del éxito

Analisis
FODA
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Comerciali

~ EUDS |

Incluso si tu negocio es estrictamente local, el tAiapeysidad
de tu marca global es importante para tu futuro y es una

Marco medida de tu éxito. En el mundo actual de comunicacion
global ~ instantanea, tienes la capacidad de compartir

informacion, desarrollar nuevos productos y abrir
nuevos mercados con mas facilidad que nunca.

N—

/I\/Iuchas empresas cometen el error de no supervisar cuidadosamente su
mensaje de comercializacion. Tienen diferentes mensajes dirigidos a la misma
audiencia y al mismo tiempo que confunden las perspectivas actuales y

o < potenciales. Las empresas con un mensaje consistente a través de todas sus
Zacion plataformas de medios de comunicacion, tales como sitios de Internet, medios
pagos y otras formas de promocion colateral, son las vendedoras mas
exitosas. La consistencia de la comercializacién es un factor de éxito ninguna

(_emoresa deberia nasar nor alto.

Los atributos o destrezas que una industria o
Fortaleza empresa contiene para alcanzar los objetivos.

Las condiciones externas, lo que esta a la vista por
Oportunidades todos o la popularidad y competitividad que tenga la
industria u organizacion utiles para alcanzar el

Lo que es perjudicial o factores desfavorables

Debilidades para la ejecucion del objetivo.

UNIVERSIDAD DEL SURESTE

Lo perjudicial, lo que amenaza la supervivencia de la industria o
Amenazas empresa que se encuentran externamente, las cuales, pudieran
convertirse en oportunidades, para alcanzar el objetivo.



Elaboracion y
desarrollo del
plan de negocios '<

UNIVERSIDAD

Mercadotecnia

Investigacione
s de mercados

DEL SURESTE
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eimagen <
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El concepto de mercadotecnia no es una definicion sobre lo que es y hace la
mercadotecnia. Se trata de una forma de pensar, una filosofia de direccién, sobre
como debe entenderse la relacion de intercambio de los productos de una
organizacién con el mercado. La mercadotecnia trata de satisfacer necesidades y
deseos e identifica, crea, desarrolla y sirve a la demanda. También es aconsejable
precisar qué se entiende por necesidad, deseo y demanda

—
_—
Definir el Toda investigacion debe partir de una definicién clara y precisa del
problema a problema a estudiar («un problema bien definido es un problema
investigar medio resuelto»). La identificacion del problema incluye la
especificacion de los objetivos de la investigacion.
—
Definir el tipo » Disefios exploratorios.
de

investigacion — e Disefios descriptivos.
e Disefios causales

N—

Una hipétesis es una afirmacion o negacién sobre el
comportamiento de una variable o sobre la relacién
existente entre dos 0 mas variables. Es una hipotesis
afirmar que una rebaja en el precio provoca un aumento

Especificacion
de la hipotesis
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Presentes, pasados o intenciones;
como, por ejemplo, el consumo de un

Comportamientos <  determinado producto, el lugar de

Atributos

Actitudes/
Opiniones

Motivaciones
0
necesidades

—

N—

<

compra, la intencién de cambiar de

marca, etc.
N—

Caracteristicas demogréficas (edad, género,
etc.), socioecondémicas (ingresos, ocupacion,
etc.) y psicograficas (personalidad y estilos
de vida).

Creencias, valoraciones, preferencias, etc. Las opiniones
son una expresioén verbal de las actitudes. Por ejemplo,
la opinién sobre la calidad de un producto, la valoracion
de los mensajes publicitarios, la imagen de los canales
de distribucion, etc

Por ejemplo, nuevas
modalidades de prevision y
ahorro, servicio telefénico
por radio, residencias para
los adultos mayores, etc.



/Uno de los objetivos de la actividad de
mercado es la convergencia de las
Analisis de ofertas de los fabricantes, las
mercado < demandas de los consumidores ylas <<
estrategias de los productores, a fin de
colocar las ofertas en el punto de

—

Elementos

basicos del

analisis de
mercado

\reunion a la hora fijada.

- . .
El mercado potencial estd compu

N—

esto por todas

aguellas personas e instituciones que tienen o
Elaboracion y << pueden llegar a tener la necesidad que
. satisface el producto en cuestion. Es posible
desarrollo del Mercado potencial << P ) P
plan de negocios gue parte de este mercado satisfaga su

€s0 ho quiere decir que en algin

(0s)

Mercado meta <

necesidad, comprando a la competencia, pero

momento

Jegue a cambiar y comprar otra marca

Mi Universidad

Oferta <

Persona con necesidad que
satisfacer

La cantidad de un satisfactor
gue los fabricantes estan
dispuestos a llevar al mercado
de acuerdo con los precios
vigentes, la capacidad de la
planta y la estructura econémica
de su produccién.

(

Es la cuantificacion de las
necesidades o deseos de
adquirir determinado satisfactor,

Demanda < unida a la capacidad de compra

del consumidor. Es, entonces,
una necesidad apoyada en el
poder de compra.

N—

~ Son los usuarios o consumidores directos que tienen la funcion y la
Primario facultad de decisibn de compra, y que tienen la funcién de ser
usuarios y/o consumidores compradores.

los directos
compradores (p. €j., la familia que usa la pasta dental que el ama

Son los usuarios o consumidores que no son
ecundario

de casa adquiere, pero sélo ella decide la recompra del producto).

Es en el que una amplia variedad de industrias usan un producto (p.

_ Horizontal ej., tornillos de 2 pulgada de cabeza hexagonal, que numerosas
comparfiias usan en la elaboracién de diversos productos).

ej., en la fabricaciobn de un colchon se asocian varias empresas: una elabora el
relleno, otra los resortes, otra la tela, otra lo cose y la ultima lo vende).

UNIVERSIDAD DEL SURESTE Es aquel en el que un grupo de industrias se asocian para fabricar un producto (p.
Vertical
N
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El precio es un concepto que no es facil de definir y que puedaiamasidiaachas formas y denominaciones. El
precio puede ser considerado como el punto en el que se iguala el valor m%netario de un producto para el
comprador con el valor de realizar la transaccion para el vendedor. No obstante, desde el punto de vista del
comprador, hay que tener en cuenta que el precio no es sdlo el valor monetario pagado por un bien o un
servicio, sino también todo el conjunto de esfuerzos desarrollados, molestias e incomodidades sufridas y el
tiempo que el comprador debe invertir para obtener la satisfaccion de su necesidad.

La publicidad es una forma de comunicacién
gue la mercadotecnia utiliza como instrumento
de promocion. Puede definirse por un conjunto
Publicidad < de caracteristicas que, a su vez, la diferencian
de los restantes instrumentos promocionales —
venta personal, relaciones publicas vy
promocion de ventas—.

Publicidad Y< 1. La definicién etimoldgica del término “promocién” deriva

del latin protomotio, onis y movere. Pro es un prefijo
latino que indica, “continuidad de un movimiento, accion
o impulso hacia delante”, que a su vez proviene del latin
vulgar prode (provecho, ventaja).

Promociéon <

2. Mover, del latin movere: dar motivo, persuadir, inducir o
incitar a una cosa; de donde, promover “es iniciar o
adelantar una cosa”. Esta integrada por aquellas
actividades diferentes de la venta personal, la publicidad

—
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