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Estudio del mercado

Investigación del mercado

Objetivos del Marketing

 El mercado

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.

Las decisiones que se
tomen en el área de
marketing y en otras
áreas de la empresa,

deben buscar la
satisfacción del cliente;

para lograrlo es
necesario conocer sus
necesidades y cómo
pueden satisfacers

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. Se debe tener en cuenta elárea y segmento de mercado en que se
piensa

incursionar (nivel local: colonia,
sector,

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,

Marco legal de la

organización

Administración de sueldos y

salarios

Funciones específicas por puesto

Elementos de 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.

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.

1. Establecer el objetivo que se pretende lograrcon cada función general (recuerdeque debe ser acorde con el objetivo del áreafuncional a la que pertenece el
puesto).

2. Desarrollar las funciones específicas(actividades), necesarias para llevar a cabo
cada función general.

3. Describir los procesos de cada actividad(esto es, cómo se hace, paso por paso,indicando tiempos, recursos necesarios, asícomo el resultado final esperado).4. Determinar los indicadores operativos (de
desempeño) y de calidad

(mejoramiento) de cada actividad.

1. Procesos operativos (funciones), de la
empresa

� ¿Qué se hace?
� ¿Cómo se hace?

� ¿Con qué se hace? • ¿Dónde se hace? • ¿En
cuánto tiempo se hace?

2. Descripción de puestos
� Agrupar las funciones por similitud.� Crear los puestos por actividades respecto deltiempo (cargas de trabajo).

� Diseñar el organigrama de la empresa.3. Definición del “perfil” del puesto, en funciónde lo que se requiere en cuanto a:
� Características físicas.
� Habilidades mentales.
� Preparación académica.

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.

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).

Transformación de insumos a partir de
recursos humanos, físicos y técnicos, en

productos requeridos por los consumidores.
Producto. Resultado final de un proceso de
producción que representa un satisfactor

para el consumidor.

Distribución y puntos de venta

Promoción del producto o servicio

Promoción de ventas

Fijación y políticas de precios

Elementos de producción

Producción

Las 4 P´s



PLAN DE TRABAJO
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 

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 salario

� 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 

 decisiones que se tomen en
el área de marketing y en
otras áreas de la empresa,
deben buscar la satisfacción
del cliente; para lograrlo es
necesario conocer sus
necesidades y cómo pueden
satisfacerse. 

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

Como ya se indicó, el resumen ejecutivo
contiene los elementos principales (más
importantes) del plan de negocios, por lo que
su contenido se fundamenta precisamente
en las secciones que ya fueron señaladas a lo
largo de este libro, pero sin hacer las
divisiones correspondientes; esto es,
presentando la información en forma continua
y sin
seccion

Para invertir con éxito durante toda la
vida no es necesario un coeficiente
intelectual
estratosférico, un conocimiento
empresarial extraordinario ni información
privilegiada. Lo
que hace falta es una infraestructura
intelectual que permita adoptar
decisiones y la
capacidad de evitar que las emociones
deterioren esa infraestructura.

El resumen ejecutivo es el concentrado de la
información sobresaliente de cada una de las
áreas del plan de negocios. Un buen resumen
ejecutivo debe ser claro, conciso y
explicativo, no exceder de cinco páginas a doble
espacio (el óptimo son tres), y contener
los siguientes aspectos:
- Toda la información clave del plan.
- Los elementos que darán éxito al proyecto.
- La información principal de cada área analizada
en el plan de negocios, que permita
la evaluación preliminar técnica, económica y de
marketing del proyecto.

Y CÓMO HACERLO

Qué es el

Respecto a la naturaleza del proyecto, la
información que se incluirá en el resumen es:
� Nombre de la empresa.
� Justificación (concisa) y misión de la empresa.
� Ubicación de la empresa.
� Ventajas competitivas.
� Descripción de los productos y servicios de la
empresa (concreta, no en detalle).

ORGANIZACIÓN RESUMEN EJECUTIVO

MARKETING

PRODUCCIÓN

COSTOS Y GASTOS

INVERSIONES

CONTENIDO DEL RESUMEN EJECUTIVO

NATURALEZA DEL PROYEC

PRESENTACIÓN DEL
MODELO DE
NEGOCIO


