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OBJETIVO

Es involucrar al Estudiante en el desarrollo de un plan de comercializacién 6
negocios que le permite visualizar la posibilidad de ser emprendedor de su
propia empresa, con la oportunidad de iniciarse a través de la participacion por
ejemplo en el Concurso Nacional de Innovacion Tecnoldgicas.

JUSTIFICACION

La interpretacion y comprension de las diferentes materias de las reticulas de
Sistemas computacionales y Tecnologias de la informacion y comunicaciones,
ha demostrado la necesidad de realizar practicas que lleve al alumno aplicar
sus conocimientos resolviendo problematicas relacionadas con su ambito de
estudio.

Con respecto a la materia de Mercadotecnia podemos decir que impacta en
tres grandes areas: la creacion de empresas mas competitivas, el
mejoramiento del estandar de vida y la economia; se busca que el alumno cree
la necesidad de ser un emprendedor, llevando a cabo ejercicios que los lleve a
la creacion de empresas y de esa forma contribuir a la economia del pais.

El manual proporcionara a los estudiantes casos practicos que estaran
disponibles para ellos permitiéndoles desarrollar sus habilidades,
contribuyendo al logro los objetivos de las asignaturas y de las competencias
especificas, instrumentales, interpersonales y sistémicas que requieren.

Para concluir, este instrumento aportaran al alumno mediante las practicas un
fortalecimiento en sus competencias profesionales.

UTILIDAD DEL MANUAL

Este manual se utilizara en la materia de Mercadotecnia apoyando al Docente
con las practicas para un mejor entendimiento de los temas que se abordaran.
Cabe aclarar que este documento también puede ser utilizado en la materia de
Desarrollo de emprendedores (materia de especialidad) ya que se ven ahi
temas que te llevan al desarrollo de un plan de negocio.



I. Numero de practica: 1

[I. Nombre:
Generacion y evaluacion de ideas de negocios

lll. Competencia(s) a desarrollar.
Elaborar propuestas de negocios potencialmente factibles en el ambito
de las Tecnologias de informacion y comunicaciones.

IV. Introduccion.

Al caminar por la ciudad, muchas personas soélo ven multitudes,
fachadas y anuncios, mientras que un emprendedor percibe todo lo que hay
detras de ello: oportunidades de negocios, flujo de personas, ventas, flujo de
dinero, tipos de comercios, etc, por lo que es capaz de identificar las buenas
oportunidades. Estas se asocian con la creacion de valor para las personas y
Nno necesariamente con precios bajos.

Antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir en forma concisa
la esencia del mismo, es decir, con qué objetivos sera creado, cual es la mision
que persigue y por qué se considera justificable desarrollarlo. A través de la
definicion de la naturaleza del proyecto, el emprendedor establece y define qué
es su negocio.

V. Especificar la correlacion con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacién en el contexto.

Cuando los emprendedores desarrollan ideas para nuevos productos o
servicios, surgen muchas empresas. No solo de bienes de alto contenido
tecnologico tienen potencial para alcanzar el éxito, de hecho, con frecuencia
salen al mercado productos y servicios, comunes o creativos, con tecnologia de
dominio publico o sin ninguna sofisticacion tecnolégica, pero no por ello dejan
de ser competitivos. Por eso es la importancia de la unidad Il denominada
Producto y servicios, ahi el Estudiante una vez que haya generado y evaluado
sus ideas de negocios diseflard un producto o un servicio derivado
principalmente de las tecnologias de la informacion y comunicaciones para
realizar su plan de mercadotecnia.

VI. Medidas de seguridad e higiene
ninguna.

VII. Material y equipo necesario
Bibliografia sugerida
Hojas, boligrafo y computadora

VIIl. Metodologia

1. Investigar y analizar en diferentes fuentes bibliograficas, los temas y
conceptos contemplados en la unidad.

2. Utilizar el sentido de la observacion para detectar las necesidades de tu
entorno, con el fin sacar una lista de posibles soluciones que se puedan
convertir en ideas de negocio (en forma Individual proponer al menos 5
ideas).



3. En equipos de 3 maximo 5, reunirse para discutir sus propuestas y elegir
10 posibles ideas de negocios (Figura 1.1).

4. En forma individual realizar la evaluacion de la propuestas y luego hacer
un concentrado de estas para elegir las 5 mejores (Figura 1.2).

5. Realizar el procedimiento anterior utilizando la Figura 1.3, con las cinco

elecciones.

6. Nota. Recordar que los criterios son sugeridos, si requieren de otros
estan en libertad de modificarlos.

IX. Sugerencias didéacticas.

El primer elemento a considerar para formar una empresa de éxito esta
en lo creativo de la idea que le da origen. las oportunidades estan en cualquier
parte, sélo hay que saber buscarlas. En la figura 1.1 se muestra una cédula en
la que ejemplifica una lluvia de ideas para determinar el producto o servicio que
puede desarrollar una empresa.

Figura 1.1

Lleve a cabo una lluvia de ideas para determinar el producto o servicio
de la futura empresa. (ejemplo)

Producto o servicio

Caracteristicas

Necesidad o problema
gue satisface

1. Crepas con sabor
integrado

1. Crepas con sabor
natural acompafadas de
un sobre de sabor

1. No existe en el mercado
harinas preparadas para
crepas.

2. Champurrado en vaso

2. Listo para calentarse y
servirse

2. No existe en el mercado

3. Arroz con leche

3. Producto tradicional
mexicano, completamente
preparado

3. Postre nutritivo, alto
contenido de proteinas y
vitaminas

4. Croquetas de platano
macho

4. Listas para fruirse

4. Botanas nutritivas

5. Juego ecoldgico

5. Juego didactico

5. Un juego educativo y
divertido

6. Tacones removibles

6. Tacones que se pueden
quitar y poner en los
zapatos

6. Zapatos practicos para
ocasiones especiales

7. Licuados instantaneos

7. Polvo listo para
agregarle agua y obtener
un licuado

7. Licuado rapido y facil de
preparar

8. Cortinero

8. Cortinero a base de
broches a presion

8. Agiliza la tarea de quitar
y poner cortinas

9. Aplicador efectivo de
talco

9. Aplicador instantaneo
de talco en los pies a
través de una caja con
talco

9. Evita manchar el piso
cada vez que se aplica
talco en los pies.

10. Agua de manzanilla

10. Té frio de manzanilla,
listo para beber

10. Té listo para beberse,
sin necesidad de
prepararlo




A continuacion en equipos de 3 maximo 5 estudiantes, lleve a cabo una lluvia
de ideas para determinar el producto o servicio de la futura empresa.

Producto o servicio Caracteristicas Necesidad o problema
gue satisface

Q|00 0~ W=

Una vez generadas las ideas, es necesario evaluarlas a través de los
criterios que el emprendedor juzgue conveniente, a fin de poder seleccionar la
mejor de ellas. La figural.2 muestra el ejemplo de de la evaluacion efectuada.

Los numeros resaltados hacen referencia a las cinco ideas
seleccionadas, cuando éstas resultan tener una evaluacion muy semejante, es
adecuado efectuar un segundo andlisis bajo otros criterios diferentes e
importantes. la segunda evaluacion se muestra en la figura 1.3.

Figura 1.2.

Evalle las ideas anteriores y seleccione como maximo 5, los criterios
mencionados son sugeridos, pueden utilizarse otros de acuerdo a las
necesidades.

Criterios Nivel de Mercado | Conocimiento | Requerimien- | Total
innovacion | potencial técnico tos de capital

Ideas
1. Crepas 4 3 3 3 13
2. 3 3 3 3 12
Champurra-
dos
3. arroz 4 4 5 3 16
4. Croquetas 3 3 3 3 12
5. Juego 4 3 3 3 13
ecoldgico
6. Tacones 5 2 2 4 13
removible
7. Licuados 3 4 4 4 15
instantaneos
8. Cortinero 4 3 3 4 14




9. aplicador 4 2 5 5 16
de talco

10. Agua de 3 1 5 5 14
manzanilla

Nota: Evaluar del 1 al 5, donde 5 implica que cumple mas satisfactoriamente con
el criterio evaluado.

Figura 1.3.

Una vez evaluado y seleccionado como maximo 5 ideas, realizar otra
evaluacion , recuerde que los criterios son sugeridos y son evaluados de la
misma manera.

riterios Barreras de | Disponibilidad Costo del Total
entrada de materia producto

Ideas prima
1. Licuado 1 4 4 9
instantaneo
2. Cortinero 4 4 3 12
3. Arroz. 4 5 4 13
4. Aplicador 4 4 3 11
de talco
5. Agua de 2 3 4 9
manzanilla
Ejercicio 1.2.

Se pide que de la cédula del ejercicio 1.1, se realice la evaluacion
seleccionando los 5 mejores, los criterios son sugeridos, pueden utilizarse
otros, efectle una segunda evaluacion.

Criterios Nivel de Mercado | Conocimiento | Requerimien- | Total
innovacion | potencial técnico tos de capital

Ideas

1

2

3

4.

5.

6

7

8

9.

10.

Nota: Evaluar del 1 al 5, donde 5 implica que cumple mas satisfactoriamente con
el criterio evaluado.




riterios Barreras de | Disponibilidad Costo del Total
entrada de materia producto
Ideas prima

aRwnNE

X. Reporte del alumno (discusion de resultados y conclusiones).
El Estudiante presentara los cuadros de las Figuras 1.1, 1.2y 1.3.
Presentando una descripcion de la Figura 1.3, donde muestre la
evaluacion realizada e indique la idea seleccionada, haciendo un analisis
detallado de esta.

Figura 1.4. Ejemplo de descripcion de la idea seleccionada.

XI. Bibliografia (emplear formato APA)

Alcaraz Rafael (2006). EI emprendedor de éxito, tercera edicion. México, D.F.
McGraw-Hill.

Amaru Maximiano Antonio César. (2008). Administracién para Emprendedores.
México. Pearson Educacion de México.

Fischer Laura y Espejo Jorge (2011). Mercadotecnia, Cuarta edicion. México,
D.F. McGraw-Hill.

Eyssautier Maurice (2008). Elementos basicos de la mercadotecnia. México,
D.F. Editorial Trillas.

Kotler Philip, Armstrong Gary (2017). Fundamentos de Marketing. Decimo
tercera edicién. México, D.F. Pearson.

Stanton William J., Etzel Michael J. y Walker Bruce J. (2007). Fundamentos de
marketing. Decimo cuarta edicion. México, D.F. McGraw-Hill Interamericanas.



I. Numero de practica: 2

[I. Nombre:
Propuesta de un producto o servicio

lll. Competencia(s) a desarrollar.
Elaborar propuestas de negocios potencialmente factibles en el @mbito
de las Tecnologias de informacion y comunicaciones.

IV. Introduccién.

En la practica 1, se eligio la idea de negocios que se a desarrollar,
por lo que ahora continua personalizarla un poco mas, que se quiere decir con
eso, hay que contar con una justificacion mas soélida, darle un nombre a la
empresa, de que tipo va ser, asi como tener definida la ubicacion, mision y
objetivos a corto mediano y largo plazo, ya que esta informacion es la que van
a guiar a la empresa en su desarrollo.

V. Especificar la correlacién con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacion en el contexto.

La importancia de la unidad Il denominada Producto y servicios, es
determinante para el desarrollo del Plan de mercadotecnia, ya que en ella se
dan las bases principales para ir formando este documento.

VI. Medidas de seguridad e higiene
Ninguna.

VII. Material y equipo necesario
Bibliografia sugerida
Hojas, boligrafo y computadora

VIIIl. Metodologia

1. Investigar y analizar en diferentes fuentes bibliograficas, los temas y
conceptos contemplados en la unidad.

2. En equipo se debe justificar la importancia de la idea seleccionada,
especificando la necesidad o carencia que satisface, o bien el problema
concreto que resuelve.

3. En equipos ya formados, reunirse para realizar una lluvia de ideas para
determinar el nombre de la empresa cubriendo las caracteristicas para
ello.

4. En equipos se debe determinar el giro de la empresa ya que este es su

objeto o ocupacién principal (Comercial, industrial y de servicio).

En equipo se determinara la ubicacion y el tamafio de la empresa.

6. En equipo se desarrollara la misién de la empresa, cubriendo con las
caracteristicas que debe tener.

7. En equipo elaborar los objetivos de la empresa a corto, mediano y largo
plazo.

o



IX. Sugerencias didéacticas.

Una vez seleccionada la idea, es necesario justificar la importancia de la
misma, especificando la necesidad o carencia que satisface o bien el problema
concreto que resuelve.

Figura. 2.1. Ejemplos

4

A

Ejercicio. 2.1.

Sefiale la justificacion de su empresa, y describa detalladamente la
necesidad que ésta satisface o el problema que resuelve.




El nombre de la empresa es su carta de presentacion, es el reflejo de
su imagen, su sello distintivo y, por ende, debe reunir una serie de
caracteristicas especificas, el nombre de la empresa debe ser, entre otras

Ccosas:

Descriptivo. La denominacion, por si misma, debe reflejar el giro de la
empresa y/o sus caracteristicas distintivas de especializacion.

Original. La ley establece que el nombre de una empresa debe ser
nuevo (que no exista ya en el mercado) y se puede constituir por
cualquier signo o simbolo, palabra o palabras, figura, formas
geomeétricas o tridimensional, o bien por el nombre propio.

Atractivo. Debe ser llamativo y facil de recordar, para facilitar su
aceptacion y memaorizacion..

Claro y simple. Que se escriba como se pronuncia y viceversa.
Significativo. Que se pueda asociar con formas o significados positivos;
por ejemplo, "Excellence” o  "Excelentia", refleja su significado:
excelencia, lo cual se asocia con cosas muy bien hechas, con clase, etc.
Agradable. Una caracteristica muy importante es que el nombre sea
agradable, de buen gusto; que no impliqgue dobles sentidos o términos
vulgares, ya que esto provoca rechazo inmediato en el consumidor, aun

cuando en un principio pudiera parecer gracioso.

En la Figura 2.2 se muestra el procedimiento de generacion de ideas y la
evaluacion de las mismas, para determinar el nombre de una empresa.

Como primer paso realice una lluvia de ideas y determine 5 posibles
nombres, evaluando los atributos especificados.

W Descriptivo | Original | Atractivo | Claro | Significativo | Agradable | Total
Nombre

Alimentos 2 3 2 3 2 3 15
integrales

Postres 5 3 3 4 4 5 25
Mexicanos

"La

Morenita"

Dulces 4 3 3 4 4 5 24
Mexicanos

Deliarroz 3 3 2 3 3 3 17

Nota: Evaluar del 1 al 5, donde 5 implica que cumple satisfactoriamente con el criterio

evaluado.
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Ejercicio 2.2

Realice una lluvia de ideas y determine 5 posibles nombres, evaluando los
atributos especificados.

% Descriptivo | Original | Atractivo | Claro | Significativo | Agradable

Nombre

Total

Nota: Evaluar del 1 al 5, donde 5 implica que cumple satisfactoriamente con el
criterio evaluado.

Ejercicio 2.3

Escriba el nombre seleccionado para su empresa.

|

El Tipo o giro de una empresa es su objeto o ocupacién principal.
Existen tres giros en los que toda empresa se puede clasificar, de acuerdo con
la Secretaria de Economia (SE), en México.

e Comercial. Se dedica fundamentalmente a la compraventa de un
producto determinado.

e Industrial. Toda empresa de producciébn (manufacturera o de
transformacién ) que ofrezca un producto final o intermedio (a otra
empresa) se ubica en este giro.

e Servicios. Las empresas que ofrecen un producto intangible al
consumidor se clasifica en este giro.

Las empresas del giro industrial, a s vez, se pueden subdividir por industria,
ejemplo:

e |ndustria restaurantera
e |ndustria del vestido

Las empresas del giro de servicios, a su vez, se pueden subdividir por sector,
ejemplo:

e Sector educacion
e Sector turismo

11




e Sector bancario

Figura 2.3 Ejemplos.

Ejercicio 2.4.

Mencione en que giro se ubica su empresa.

La ubicacion de la empresa permite determinar el ambiente cercano a
la empresa. Una empresa de productos especializados en electronica quiza
sea tan exitosa en un poblado pequefio como pudiera serlo en una ciudad
grande, a menos, por supuesto, de que las caracteristicas particulares de ese
poblado lo distingan por tener una fuerte industria en el area.

El tamafio de la empresa se determina de acuerdo con la clasificacién
establecida por organismo de gobierno, por ejemplo, en México, la Secretaria
de Economia (SE)establece la siguiente clasificacion:

Figura 2.4.

Industria Micro 1-30
Pequeia 31-100
Mediana 101 - 500
Grande Mas de 500

Comercio Micro 1-5
Pequeia 6 -20

12



Mediana 21-100
Grande Mas de 100
Servicios Micro 1-20
Pequefia 21 -50
Mediana 51 -100
Grande Mas de 100

Figura 2.5. Ejemplos.

A

Ejercicio 2.5.

Sefiale la ubicacion y tamafio esperados para su empresa.




La misién de una empresa es su razén de ser; es el propdsito o motivo
por el cual existe, y por lo tanto da sentido y guia a las actividades de la
empresa. La misién debe contener y manifestar las siguientes caracteristicas
gue le permitan permanecer en el tiempo, por ejemplo:

e Atencion (orientacion al cliente)

e Alta calidad en sus productos y/o servicios

e Mantener una filosofia de mejoramiento continuo

¢ Innovacion y/o distingos competitivos, que le den a sus productos y
servicios especificaciones que atraigan y mantengan al cliente (larga
duracion, garantia, sencillez de uso, etc.)

La mision debe reunir ciertos requisitos que le den validez y
funcionalidad. Debe ser:

e Amplia. Dentro de una linea de productos, pero con posibilidades de
expansion a otros productos o lineas similares. No obstante, la amplitud
no debe ser tanta que se pierda la naturaleza y el caracter de la
empresa o confunda al mercado.

e Motivadora. Que inspire a los que laboran en la empresa; pero que no
sea tan ambiciosa que se perciba como inalcanzable.

e Congruente. Debe reflejar los valores de la empresa, asi como de las
personas que la dirigen y trabajan en ella. La mision no es sélo una
descripcion de lo que es o pretende ser la empresa, sino también de su
esquema de valores éticos y morales.

Toda misién debe contestar a tres preguntas basicas:

e Qué? (necesidad que satisface o problema que resuelve)

e (Quién? (clientes a los cuales se pretende llegar)

e ;COmo? (forma en que serd satisfecha la necesidad que se pretende
satisfacer).

La misidon de una empresa es su tarjeta de presentacién, por lo que se
debe hacer una revisidn constante y una autoevaluacién de su funcionamiento
de la empresa para comprobar si la misién es congruente con ella.

Figura 2.6. Ejemplos




A

Ejercicio 2.6

Escriba la misién de su empresa

Los objetivos son los puntos intermedios de la mision. es el segundo
paso para determinar el rumbo de la empresa y acercar los proyectos a la
realidad. En los objetivos, los deseos se convierten en metas y compromisos
especificos, claros y ubicados en el tiempo. Asi la misiébn deja de ser una
intencion para convertirse en una realidad concreta.

A través de los objetivos , la misién se traduce en elementos concretos,
como son:

e Asignacién de recursos (qué)

e Asignacion de actividades (cémo)

e Asignacion de responsables (quién)
e Asignacion de tiempos (cuando)

Los objetivos deben poseer ciertos rasgos o peculiaridades, por
ejemplo:

e Ser alcanzables en el plazo fijado
e Proporcionar lineas de accion especificas (actividades)
e Ser medible (cuantificables)
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e Ser claros y entendibles

Los objetivos se establecen en forma general para la empresa y se
deberén ver reflejados en objetivos especificos para cada area funcional de la
empresa misma.

Los objetivos se clasifican en las siguientes categorias:

e Objetivos a corto plazo (6 meses a 1 afio)
e Objetivos a mediano plazo (1 a 5 afos)
e Objetivo a largo plazo (5 a 10 afos)

Figura 2.7. Ejemplos.




Ejercicio 2.7

Establezca los objetivos de su empresa a:

A

X. Reporte del alumno (discusion de resultados y conclusiones).
El Estudiante integrard los resultados de los ejercicios tanto de la

Practica 1 como la 2, de tal forma que se vaya armando el Plan de
mercadotecnia.

XI. Bibliografia (emplear formato APA)

Alcaraz Rafael (2006). El emprendedor de éxito, tercera edicién. México, D.F.
McGraw-Hill.

Amaru Maximiano Antonio César. (2008). Administracién para Emprendedores.
México. Pearson Educacion de México.

Fischer Laura y Espejo Jorge (2011). Mercadotecnia, Cuarta edicion. México,
D.F. McGraw-Hill.

Eyssautier Maurice (2008). Elementos béasicos de la mercadotecnia. México,
D.F. Editorial Trillas.

Kotler Philip, Armstrong Gary (2017). Fundamentos de Marketing. Decimo
tercera edicién. México, D.F. Pearson.

Stanton William J., Etzel Michael J. y Walker Bruce J. (2007). Fundamentos de
marketing. Decimo cuarta edicion. México, D.F. McGraw-Hill Interamericanas.
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I. Nimero de préctica: 3
II. Nombre:
Analisis FODA de la idea de negocios

[ll. Competencia(s) a desarrollar.
Define y disefia estrategia(s) de comercializacion de un producto o

servicio, con base a los resultados de los analisis de la oferta y la demanda.

IV. Introduccion.

El FODA en la investigacion de mercados es la herramienta necesaria para

llevar a cabo una estrategia de marketing efectiva. Este tipo de investigacion parte
del andlisis de algunos cambios en el entorno y las acciones de los
consumidores. Permite generar un diagnostico acerca de las oportunidades,
fortalezas, debilidades y amenazas (analisis FODA), dentro de una
organizacion.
El anélisis FODA también es una metodologia de estudio de la situacién de una
empresa 0 proyecto, analizando sus caracteristicas internas (fortalezas y
debilidades) su situacion externa (amenazas y oportunidades). Es una
herramienta para conocer la situacion real en que se encuentra una
organizacién y asi poder planear una buena estrategia de marketing,

V. Especificar la correlacién con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacion en el contexto.

Continuando con la importancia de la unidad Il denominada Producto y
servicios, en esta practica nos va llevar hacer un andlisis mas profundo del
producto o servicio a desarrollar generando un diagndéstico el cudl servira para
desarrollar acciones que permitan el buen funcionamiento de la empresa.

VI. Medidas de seguridad e higiene
ninguna.

VII. Material y equipo necesario
Bibliografia sugerida
Hojas, boligrafo y computadora

VIIl. Metodologia
1. Investigar y analizar en diferentes fuentes bibliograficas, los temas y
conceptos contemplados en la unidad.
2. Determinar las ventajas competitivas y los distingos competitivos del
producto o servicio
3. Realizar el analisis de la competencia en el mercado

IX. Sugerencias didacticas.

Todo producto o servicio de una empresa debe ir encaminado a la
satisfaccion de una necesidad o solucién de un problema de un segmento de
mercado definido. Lo anterior es la base que fundamenta el éxito de una
empresa, por lo que se deben establecer correcta y concretamente los
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elementos de éxito. Si se cumple con ello, los productos y/o servicios de la
empresa poseeran ciertas caracteristicas particulares, distintivas que lo
diferenciaran de otros similares. Existen 2 términos encaminados a describir
las caracteristicas antes sefialadas:

e Ventajas competitivas o fortalezas. Son peculiaridades del producto o
servicio que lo hacen especial, lo cual garantiza su aceptacion en el
mercado. Los hacen Unicos, ejemplos pueden ser. un nuevo
saborizante para dulces, un sistema innovador de -calentamiento
automatico de bebidas, un nuevo servicio de comunicacion via buzon
de voz, etc.

¢ Distingos competitivos. Son aspectos que forman parte de la estrategia
de la empresa , que le dan imagen a la misma y que inclinarian, en un
momento dado, las preferencias del consumidor por los productos y/o
servicios de la empresa que los presenta; normalmente son elementos
comunes que existen ya en el mercado, pero a los que se les dara
atencién especial, para que la empresa se distinga por poseerlos,
ejemplos pueden ser: servicio postventa, sistema de distribucion,
garantia, etc.

Tanto las ventajas como los distingos competitivos son fortalezas de la
empresa.

Figura 3.1 Ejemplos
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G

Ejercicio 3.1
Escriba las fortalezas de su empresa (ventajas y distingos competitivos)

4

La participacion de la competencia en el mercado donde se pretende
incursionar tiene una gran influencia en las decisiones que tomara la empresa
para determinar sus actividades de mercadotecnia, ya que es posible elegir
rutas de accién una vez que se conoce este aspecto.

A
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Para conocer esta participacion , es recomendable que la empresa
identifique a sus principales competidores, el area geogréafica que cubre y la
principal ventaja que les ha permitido ganar mercado, ya que con esta
informacion podran determinarse con mayor facilidad las estrategias de
posicionamiento que deberd seguir la empresa para entrar y desarrollarse en el
mercado.

En la Figura 3.2 se presenta el estudio competencia de Postres
Mexicanos y Republica.

Figura 3.2 Ejemplo Postres Mexicanos

Delicias Chetumal, Q. Roo | Es conocido Yy | Se llevara a cabo
tiene buena | estrategias
reputacion publicitarias y un

Gelatinas Frizzi Chetumal, Q. Roo | Excelente disefio adecuado
reputacion en el | del producto que
mercado permita resaltar

Yogurt Cremoso | Chetumal, Q. Roo | Buena reputacion | las ventajas del
en el mercado mismo e ir

creando una
buena imagen
comercial

Figura 3.3 Ejemplo Republica (FODA de la competencia)

Ideanet. S.A. e Alta Calidad en e No es accesible

Alvaro Obregoén 304, grafico e No es muy

Chetumal, Q. Roo e Amplia habilidad conocido
técnica e Escaro

e Tiene muchos
clientes de alto

de informacion

perfil
Comunicaciones e Servicio y precios e Orientado a
internacionales moderados computacion
Insurgentes 236, e Conexién a e No orientado a
Chetumal, Q. Roo Internet ventas o
e Portal agradable publicidad
e No es accesible
Sultana Computacion, e Prestigio Nacional e Es muy caro
S.A. e Excelentes e Soélo hay
Napoles 178, Chetumal, disefios proveedores en el
Q.Roo e Técnicamente estado
avanzado e Pobre
e Amplia variedad seguimiento




Soluciones en Internet Accesorios Portal obsoleto
Belice 595, Chetumal, avanzados Es muy caro
Q.Roo Disefios l6gicos Orientado a
Audaz computacion
Orientado a Complejo
estudiantes y
jovenes
Amoxi Muy creativa Su portal no dice
Calzada Veracruz 128, Agradables lo que venden
Chetumal, Q.Roo disefios Sélo servicios de
conexion
e No esta
relacionado con
publicidad

Acciones para posicionarse.

Nuestros principales competidores estan en Chetumal, donde hay 15
principales proveedores de servicios de Internet, ademas de Republica. Sin
embargo, de éstos , solamente 5 servidores funcionaban cuando se realiz6 la
evaluacion de dichas empresas. A continuacion se muestra el resultado del
estudio.

Republica se a diferenciado satisfactoriamente de sus competidores por
ofrecer una consulta de mercado, usada posteriormente para alcanzar las
metas de sus clientes, en vez de aplicar la orientacion tradicional del disefio por
computadora, asi como el enfoque tecnolégico que no considera el potencial
comercial que posee Internet. Esta estrategia se propone que los clientes de
Republica tengan un verdadero objetivo en el sitio web que se le ofrece. la
estrategia se basa en el analisis de la publicidad o de las metas de mercado
que el cliente tenga, ya que puede se audaz, buscar oportunidades o que le
guste tomar riesgos. Con base en la informacién obtenida se generan acciones
con publicidad general o con recomendaciones de mercado, asi como una
seccion con los sitios recomendados , otra que contenga requerimientos de
hardware y software, un plan de trabajo, un sitio web con recomendaciones
diseminadas, requerimientos administrativos, una lista de informacién
necesaria y un plan para proveer la verificacion de la verdadera eficiencia del
sitio, todo lo cual retroalimente a los visitantes con informacion de actualidad.
La dltima seccion ofrece una linea detallada de presupuestos. El andlisis
preliminar del mercado asi como el formato de la presentacién de un disefio es
anico entre los proveedores de este servicio, prueba palpable de una ventaja
competitiva.

Como se puede observar en los ejemplos anteriores, son formatos

diferentes lo que usan que cada empresa, lo cual sera disefiado de acuerdo a
sus necesidades.
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Ejercicio 3.2. Llene la cédula con el Estudio de la competencia de su producto
y/o servicio (puede ser adaptado a sus necesidades). Nota: incliyase en el
andlisis (FODA).

Acciones para posicionarse:

X. Reporte del alumno (discusion de resultados y conclusiones).
El Estudiante integrard los resultados de los ejercicios realizados en la
Practica 3 con lo que se lleva avanzado del Plan de mercadotecnia.

XI. Bibliografia (emplear formato APA)

Alcaraz Rafael (2006). EI emprendedor de éxito, tercera edicion. México, D.F.
McGraw-Hill.

Amaru Maximiano Antonio César. (2008). Administracion para Emprendedores.
México. Pearson Educacion de México.

Fischer Laura y Espejo Jorge (2011). Mercadotecnia, Cuarta edicion. México,
D.F. McGraw-Hill.

Eyssautier Maurice (2008). Elementos basicos de la mercadotecnia. México,
D.F. Editorial Trillas.

Kotler Philip, Armstrong Gary (2017). Fundamentos de Marketing. Decimo
tercera edicion. México, D.F. Pearson.

Stanton William J., Etzel Michael J. y Walker Bruce J. (2007). Fundamentos de
marketing. Decimo cuarta edicion. México, D.F. McGraw-Hill Interamericanas.
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I. NUmero de practica: 4
Il. Nombre:
Modelo Canvas

[ll. Competencia(s) a desarrollar.
Define y disefia estrategia(s) de comercializacion de un producto o

servicio, con base a los resultados de los analisis de la oferta y la demanda.

IV. Introduccion.

Recientemente se ha leido mucho del Método Canvas y se ha llegado a
la conclusion que esta herramienta simplifica mucho los pasos para generar un
modelo de negocio rentable sustentado en la Propuesta de Valor para los
clientes de nuestros productos y/o servicios.

El Método Canvas o como se le conoce mundialmente el “Business
Model Canvas” fue creado inicialmente como tesis del doctorado de Alex
Osterwalder, como todo joven inquieto subié este documento a Internet y
empezd a tener muchas descargas y una empresa de telecomunicaciones
de Colombia adopto la metodologia y lo invité a dar un curso sobre este temay
es alli donde Osterwalder se da cuenta que ésta propuesta tenia mucha
acogida y lo mejor resultaba sustentable para las empresas.

El Método Canvas consiste en poner sobre un lienzo o cuadro nueve
elementos esenciales de las empresas Yy testar estos elementos hasta
encontrar un modelo sustentable en VALOR para crear un negocio exitoso,
hace parte de la metodologia “Lean Startup” que junto
al Producto Minimo Viable ponen a su mano herramientas muy sencillas de
probar cual puede ser el producto o el servicio mas viable para las empresas
en crecimiento.

El Método Canvas busca con un modelo integral analizar la empresa
como un todo y sirva como base para desarrollar diferentes modelos de
negocios, se ha convertido en una herramienta de Innovacion Estratégica.

V. Especificar la correlacion con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacién en el contexto.

La Practica 4 se relaciona con los temas de la unidad 3 denominada
"Mercado", con los temas especificos "EI Consumidor" y " Determinaciéon el
mercado”, el Modelo Canvas es una técnica que ayuda a conocer de una forma
sencilla los elementos mas importantes de la empresa.

VI. Medidas de seguridad e higiene
ninguna.

VII. Material y equipo necesario
Bibliografia sugerida
Hojas rotafolio, boligrafo, plumones y computadora

VIIl. Metodologia

1. Investigar y analizar en diferentes fuentes bibliograficas, los temas y
conceptos contemplados en la unidad.
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Utilizar el sentido de la observacion y hacer un andlisis de lo que solicita
el Lienzo del Modelo Canvas

En equipo desarrollar el Lienzo del Modelo Canvas con su producto y/o
servicio que estan desarrollando.

IX. Sugerencias didacticas.

El Lienzo del Método Canvas est4 formado por las siguientes partes y estas se
tienen que llenar contestando ciertas preguntas haciendo mas facil el desarrollo
de cada bloque, puede utilizar en el desarrollo recortes, dibujos o textos que
hagan alusién al tema que se este tratando.

Elementos o bloques del Método Canvas

1.

Segmentos de Clientes: estos resultan ser los mas importantes dentro
del modelo, saber y conocer perfectamente nuestros clientes, responde la
pregunta ¢ para Quién?

Propuesta de Valor: aqui es muy importante descubrir como queremos
generar VALOR para nuestros clientes, con propuestas novedosas e
innovadoras. Responde la pregunta ¢, el Qué?

Canal: Como entregar la propuesta de valor para nuestros clientes?
Como hacemos llegar los productos a nuestros clientes?

Relacion con los Clientes: Qué tipo de relaciébn esperan nuestros
clientes, qué relacién tenemos ahora?

Flujo de Ingresos: cudl es valor que estan dispuestos a pagar nuestros
clientes por nuestros productos?

Recursos Claves: qué recursos claves necesito para generar Valor en
mis productos?

Actividades Claves: qué actividades claves necesito desarrollar para
generar valor en mis productos o servicio?

Alianzas: este blogue es muy importante ya que debemos definir cuales
seran nuestros socios estratégicos en proveedores, clientes y accionistas
entre otros.

Costos: es muy importante saber que estructura de costos voy a
implementar ya que en este punto sabremos qué utilidad podriamos tener
de nuestro negocio

Esta herramienta es muy uatil ya que utliza el tema de Innovacion
Estratégica que permite no solo crear productos o servicios innovadores sino el
empleo del “Modelo de Negocios” como clave para permanecer en el mercado.
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Actividades clave

Asociaciones clave

Recursos clave

Hemisferio lzquierdo

Figura 4.1. Elementos del Modelo Canvas
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Relaciones con los clientes
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Ejercicio 4.1.
Aplica el Método Canvas al producto y/o servicio que estas desarrollando,
puedes utilizar papel bond (rotafolio) o computadora para hacer tu lienzo.

LIENZO CANVAS DE MODELO DE NEGOCIO

PROPUESTA | RELACIONES | SEGMENTOS DE
DE VALOR | CON CLIENTES CLIENTES
CANALES
ESTRUCTURA DE COSTES FUENTES DE INGRESOS

X. Reporte del alumno (discusion de resultados y conclusiones).

El equipo presentara a la clase el lienzo que le resulto de su empresa
describiendo cada bloque y al final hara una reflexién del uso de la técnica por
escrito.

XI. Bibliografia (emplear formato APA)

Alcaraz Rafael (2006). EI emprendedor de éxito, tercera edicion. México, D.F.
McGraw-Hill.

Amaru Maximiano Antonio César. (2008). Administracion para Emprendedores.
México. Pearson Educacion de México.

Fischer Laura y Espejo Jorge (2011). Mercadotecnia, Cuarta edicion. México,
D.F. McGraw-Hill.

Eyssautier Maurice (2008). Elementos basicos de la mercadotecnia. México,
D.F. Editorial Trillas.

Kotler Philip, Armstrong Gary (2017). Fundamentos de Marketing. Decimo
tercera edicién. México, D.F. Pearson.

Stanton William J., Etzel Michael J. y Walker Bruce J. (2007). Fundamentos de
marketing. Decimo cuarta edicion. México, D.F. McGraw-Hill Interamericanas.
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I. Nimero de préctica: 5
II. Nombre:
Empathy Map

[ll. Competencia(s) a desarrollar.
Define y disefia estrategia(s) de comercializacion de un producto o
servicio, con base a los resultados de los analisis de la oferta y la demanda.

IV. Introduccion.

El Empathy Map es una herramienta grafica que nos permite identificar
de una manera mas exacta a nuestro publico objetivo. Con este recurso vamos
mucho mas alla de la tipica descripcion de edad, pais y sexo. Lo que hacemos
es una radiografia del perfil de nuestros clientes.

La regla del principio de Pareto es del 80/20, la cual te hace analizar
que 20% de tus clientes te proporciona el 80% de tus ventas. De nada sirve
empezar un negocio sin conocer a tu publico, gastaras recursos y energia y no
sabrés el motivo de tu fracaso.

Conocer bien a tu cliente permite enfocar una estrategia de marketing
mas efectiva invirtiendo menos dinero y permitiéndote centrar tus energias en
las personas realmente interesadas en tu producto o servicio.

V. Especificar la correlacion con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacién en el contexto.

Al igual que la practica anterior, la 5 se relaciona con los temas de la
unidad 3 denominada "Mercado", con los temas especificos "EI Consumidor" y
" Determinacion el mercado", el Empathy map es una técnica que ayuda a
conocer de una forma sencilla y detallada al cliente.

VI. Medidas de seguridad e higiene
ninguna.

VII. Material y equipo necesario
Bibliografia sugerida
Hojas rotafolio, boligrafo, plumones y computadora

VIII. Metodologia
1. Investigar y analizar en diferentes fuentes bibliogréaficas, los temas y
conceptos contemplados en la unidad.
2. Utilizar el sentido de la observacion y hacer un analisis de lo que solicita
la técnica de Empathy Map
3. En equipo desarrollar el Lienzo del Empathy Map analizando al publico
objetivo (Cliente).

IX. Sugerencias didacticas.
El Empathy Map debe responder a estas preguntas

e ¢ Qué busca realmente el cliente?
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e ¢ Qué objetivos lo motivan?
e /Cudles son sus suefios?
e ¢ Quién es realmente?

Figura 5.1

HiNKk

\.
/L

Analizando paso a paso y contestando las siguiente preguntas:

HEAR

¢, Qué escucha en su entorno?

Debemos meternos en la piel de nuestro cliente para adivinar que dice su
entorno. Hasta que punto le influencian sus amistades, padres y pareja.

¢, Qué ve?

Nos introducimos en la mente del cliente para adivinar todo lo que ve. ¢Qué
medios escucha? ¢,Qué tipo de libros lee?

¢ Qué siente? ¢ Qué se le pasa por la cabeza?

Debemos sentir sus emociones y sus preocupaciones. ¢Qué planes tiene para
el futuro? Piensa si algo le inquieta y si puedes ayudar.

¢, Qué dice y hace?

Nos convertimos en parte de su audiencia por unos minutos para averiguar
como le gusta expresarse. ¢Qué medios sociales utiliza? ¢Como se relaciona
con su entorno?

Frustraciones

¢, Cuales son sus fantasmas y miedos?
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Resultados

Es la suma de todo lo anterior, son los objetivos que quiere conseguir. Sus
metas y triunfos. ¢ Qué definicidn tiene del éxito?

Figura 5.2 Empathy map.

;QUE PIENSA'Y SIENTE?

PRINCIPALES PREOCUPACIOMES ¥ ASPIRACIONES

;QUE ESCUCHA? ' ' ;QUE VE?
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:QUE DICE Y HACE?

ACTITUD EM PUBLICO, APARIENCIA Y MEDIOS QUE
UTILIZA PARA EXPRESARSE

DOLOR BEMEFICIOS
MIEEOS, FRUSTRACIONES ¥ DBSTACULOS DESEQS, MECESIDADES ¥ MEDIDA DEL BTG
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— FECHA:
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Empathy Map
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Ejercicio 5.1

En equipo analiza a tus clientes utilizando la herramienta de Empathy
map (una muestra minima 10 clientes), puedes utilizar papel bon (rotafolio) o

computadora.

¢QUE ESCUCHA?

‘QUE DICEN SUS AMIGOS, JEFEY PAREIA
INFLUENCIAS

¢QUE PIENSAY SIENTE?

FRINCIPALES FREOCUPACIONES ¥ ASPIRACIOMES

¢;QUE DICE Y HACE?

ACTITUD EN PUBLICO, APARIENCIAY MEDIOS QUE

UTILIZA PARA EXPRESARSE

;QUE VE?

0, AMIGOS Y MERCADO

DOLOR

MIECOS, FRUSTRACIONES Y OBSTACULOS

BENEFICIOS

DESEQS, MECESIDADES Y MEDIDA DEL EXITO

—
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PROYECTO:

FECHA:
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VI. Medidas de seguridad e higiene
ninguna.

VII. Material y equipo necesario

Bibliografia sugerida

Hojas, boligrafo y computadora X. Reporte del alumno (discusiéon de
resultados y conclusiones).

El equipo presentara a la clase el resultado de su Empathy map y al
final haréd una reflexion del uso de la técnica por escrito.

XI. Bibliografia (emplear formato APA)

Alcaraz Rafael (2006). EI emprendedor de éxito, tercera ediciéon. México, D.F.
McGraw-Hill.

Amaru Maximiano Antonio César. (2008). Administracién para Emprendedores.
México. Pearson Educacién de México.

Fischer Laura y Espejo Jorge (2011). Mercadotecnia, Cuarta edicion. México,
D.F. McGraw-Hill.

Eyssautier Maurice (2008). Elementos béasicos de la mercadotecnia. México,
D.F. Editorial Trillas.

Kotler Philip, Armstrong Gary (2017). Fundamentos de Marketing. Decimo
tercera edicion. México, D.F. Pearson.

Stanton William J., Etzel Michael J. y Walker Bruce J. (2007). Fundamentos de
marketing. Decimo cuarta edicién. México, D.F. McGraw-Hill Interamericanas.
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I. Nimero de préctica: 6
Il. Nombre:
Mercado meta

lll. Competencia(s) a desarrollar.
Define y disefia estrategia(s) de comercializacion de un producto o

servicio, con base a los resultados de los analisis de la oferta y la demanda.

IV. Introduccion.

El concepto de mercado meta hace referencia al destinatario ideal de un
servicio o producto. Por lo tanto, se trata del sector de poblacion al que se
dirige un bien y al que podra dirigir una organizacion sus esfuerzos de
mercadotecnia. Definir el mercado meta es una de las razones por las cuales
se realiza la segmentacion de mercado, ya que es necesario saber a quién nos
dirigimos.

El mercado meta de una empresa resulta importante ya que resulta
practicamente imposible captar la atencién de todos los clientes del mercado,
ya que se trataria de un grupo muy amplio de personas y habria mucha
dispersion en cuanto a costumbres y necesidades de compra.

V. Especificar la correlacion con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacién en el contexto.

La practica 6 se relaciona con los temas de la unidad 3 denominada
"Mercado", con los temas especificos "EI Consumidor" y " Determinacién el
mercado”, en esta se utiliza mucha informacion de las 2 ultimas practicas,
organizando y retroalimentando mas la informacién.

VIII. Metodologia
1. Investigar y analizar en diferentes fuentes bibliograficas, los temas y
conceptos contemplados en la unidad.
2. En equipo determine el segmento de mercado que pretende atacar la
empresa, asi como sus caracteristicas principales.
3. En equipo determine el consumo aparente.

IX. Sugerencias didacticas.
Las decisiones que se tomen en el area de mercadotecnia y en otras
areas de la empresa deben buscar a satisfaccion del cliente, para esto es
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necesario conocer las necesidades del mismo y como pueden satisfacerse. La
investigacion de mercado se utiliza como una herramienta valiosa en la
obtencion de la informacion.

El siguiente paso del plan de negocio es determinar el tamafo del
mercado, con ayuda del método Canvas, el Empathy map, y fuentes de
informacion confiables y de manara objetiva determinar cuéntos clientes
posibles puede tener, donde estan, quiénes son, etc. Es decir, se debe
establecer el segmento de mercado donde operara la empresa.

Figura 6.1 Ejemplos
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Ejercicio 6.1. En equipo escriba el segmento de mercado en el que pretende
incursionar su empresa, asi como sus caracteristicas principales.

_

Una vez que se a definido el segmento de mercado , se debe tratar de
establecer un consumo aparente que dicho segmento presenta; esto se hace
identificando el niamero de clientes potenciales, asi como el consumo que se
estima hagan del producto o servicio que la empresa ofrece, con base en sus
habitos de consumo, la Figura 6.2 muestra los ejemplos de Postres Mexicanos
y Republica respectivamente.

A\

Figura 6.2
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Ejercicio 6.2

Estime el producto aparente de su producto o servicio y proceda a
completar la cédula.




X. Reporte del alumno (discusion de resultados y conclusiones).

En equipo integrara los resultados de los ejercicios realizados en la
Practica 6 con lo que se lleva avanzado del Plan de mercadotecnia.

XI. Bibliografia (emplear formato APA)

Alcaraz Rafael (2006). EI emprendedor de éxito, tercera edicion. México, D.F.
McGraw-Hill.

Amaru Maximiano Antonio César. (2008). Administracién para Emprendedores.
México. Pearson Educacion de México.

Fischer Laura y Espejo Jorge (2011). Mercadotecnia, Cuarta edicion. México,
D.F. McGraw-Hill.

Eyssautier Maurice (2008). Elementos basicos de la mercadotecnia. México,
D.F. Editorial Trillas.

Kotler Philip, Armstrong Gary (2017). Fundamentos de Marketing. Decimo
tercera edicion. México, D.F. Pearson.

Stanton William J., Etzel Michael J. y Walker Bruce J. (2007). Fundamentos de
marketing. Decimo cuarta edicion. México, D.F. McGraw-Hill Interamericanas.
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I. Nimero de préctica: 7
[I. Nombre:
Caracterizacion del producto o servicio

lll. Competencia(s) a desarrollar.
Define y disefia estrategia(s) de comercializacion de un producto o

servicio, con base a los resultados de los analisis de la oferta y la demanda

IV. Introduccién.

El Product Mix se puede definir como el conjunto de atributos que se
incorporan al producto como lo es el disefio, marca, envase y calidad, estas
caracteristicas logran cubrir en cierto aspecto las exigencias del consumidor.

Estas caracteristicas pueden ser tangibles e intangibles, como su
nombre lo indica: tangible que puede ser palpable a los sentidos como lo son el
peso, forma, color, textura, etc., e intangibles que no se pueden palpar por
ejemplo, imagen de la marca, garantia, servicios, beneficios, etc. Se puede
decir también que de esta mezcla de elementos o caracteristicas depende la
aceptacion del producto en el mercado, estos elementos deben ser
debidamente aplicados para que el producto tenga una imagen o apariencia
positiva en el mercado.

V. Especificar la correlacion con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacién en el contexto.

El tema Caracterizacién del producto o servicio se relaciona con los
temas de la unidad 3 denominada "Mercado”, con los temas especificos "El
Consumidor" y " Determinacion el mercado”, en esta se utiliza mucha
informacion de las 3 ultimas practicas, ya que es importante conocer las
necesidades y caracteristicas del cliente, con base de esto, se podra disefar
un producto o servicio bien dirigido al mercado.

VI. Medidas de seguridad e higiene
ninguna.

VII. Material y equipo necesario
Bibliografia sugerida
Hojas, boligrafo y computadora

VIIl. Metodologia
1. Investigar y analizar en diferentes fuentes bibliograficas, los temas y
conceptos contemplados en la unidad.
2. En equipo creé un mensaje publicitario o eslogan que motive a su cliente
potencial a comprar el producto o servicio de su empresa.
3. En equipos disefie su marca o su empaque que sera el elemento que lo
distinga con la competencia
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4. En equipo disefie su volante publicitario, su spot de radio y anuncio de

periédico.

En equipo disefie la etiqueta de su producto.

6. En equipo elabore su Sistema de promociéon vy publicidad con
presupuesto incluido.

o

IX. Sugerencias didéacticas.

El consumidor no solo compra un producto para satisfacer una
necesidad especifica sino que sean agradables al utilizarlo y representa valores
afectivos. Por eso al hablar de disefio debemos enfocarnos en el mundo de
hoy, con la época actual cubriendo y haciendo uno de los avances tecnoldgicos
y cientificos dejando a un lado el disefio bruto, ordinarios realizados
manualmente, adquiriendo para la utilizacion de estos productos nuevos y
mejores materiales que vayan con la trascendencia futurista y el vivir cotidiano.

Por eso el disefio industrial no solo estad satisfaciendo una simple
necesidad sino que quiere mezclar la estética y la belleza en un producto sin
olvidar la calidad. El disefio industrial debe cumplir tres condiciones basicas:

1. Seriabilidad: Cuando hablamos de seriabilidad nos referimos a la
capacidad de reproducir un producto x en numero limitado de veces.

2. Mecanismo: Es la introduccibn de elementos mecéanicos en su
produccion.

3. Esteticismo Inicial: En producto la estética no solo debe ser apreciada en
el acabado final sino el proyecto inicial.

Desde el punto de vista del Marketing el disefio industrial es un arte,
puesto que no solo trabajan en base a las satisfacciones de necesidades, sino
también en la parte estética dependiendo de la cultura.

El styling en el disefio funciona como innovacion del producto, es decir
no son nuevos los productos pero si son cambiados fisicamente ya sea porque
el producto ha cumplido su ciclo de vida y estd en la etapa de vejez o
decadencia y necesita volver a ubicarse en el mercado y subir su posicion.

Los productos estan expuestos a una constante inestabilidad es decir
van siendo reemplazados o simplemente desplazados porque su uso ya no es
igual y necesita un cambio totalizado haciendo cambios visibles y agradables al
publico.

A parte de ser el disefio considerado por sus valores estéticos también
tiene que facilitar su venta en el mercado enfrentandose a las ventajas
competitivas del mercado.

Hay unos factores ilustrativos que definen un buen disefio segun R.
Hondscambe. Ejemplo del disefio de unos zapatos.

1. Estética (efecto visual del zapato).
2. Sencillez (horma adecuada y comoda)
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Seguridad (suelo antideslizante)

Compatibilidad (emparejamiento con un bolo, traje etc.)
Normalizacién (componentes)

Sensibilidad de entorno (resistencia al agua)
Eficacia (Comodidad)

Economia (Precio)

Eficacia energética (Cosido)

10 Elegancia de la solucion (Otra vez efecto visual)
11.Facilidad de fabricacién (Elaboracién)
12.Calidad prevista (Duracién)

13.Facilidad de uso (Otra vez comodidad)

COoNOO bW

La venta de un producto se facilita cuando el cliente conoce el producto
y lo solicita por su nombre. Esto es posible gracias a las marcas. Una marca
es un nombre, término, signo, simbolo, o disefio, o la combinacion de todos
estos elementos, que identifica los bienes y/o servicios que ofrece una empresa
y seflala una clara diferencia con los de la competencia.

Otro elemento que contribuye a diferenciar al producto o servicio de la
empresa de los ofrecidos por otras organizaciones son el logotipo (figura o
simbolo especifico y original) y el eslogan (frase o grupo de palabras, también
originales, que representan la imagen de la empresa o su producto).

Las etiquetas son las formas impresas que lleva el producto para dar
informacion al cliente acerca de su uso o preparacion. Las etiquetas no solo
son exigidas por la ley, sino que pueden jugar un papel importante en la
imagen que el consumidor se haga del producto; por tanto es necesario
disefiarla con mucho cuidado y detenimiento.

El empaque debe ayudar a vender el producto en especial el que es
adquirido directamente por el consumidor final. No basta que el fabricante
muestre el nombre del fabricante y la marca. El recipiente también debe servir
como medio publicitario, lo qu hace aumentar el valor del producto ante el
cliente; ademas se debe buscar que sea reciclable y si es posible
biodegradable.

Ejemplo 7.1 mensaje publicitario




Ejercicio 7.1

Disefie un mensaje publicitario que motive a su cliente potencial a
comprar el producto o servicio de su empresa. Incluya dibujo del producto o su
equivalente, palabras del mensaje atractivo, nombre del la empresa y producto

(con direccion).

Figura 7.2 Ejemplo de disefio de Postres Mexicanos
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Ejercicio 7.2 Disefie para su empresa lo siguiente:

4

A

X. Reporte del alumno (discusion de resultados y conclusiones).

En equipo integrara los resultados de los ejercicios realizados en la
Préactica 7 con lo que se lleva avanzado del Plan de mercadotecnia.

Xl. Bibliografia (emplear formato APA)

Alcaraz Rafael (2006). EI emprendedor de éxito, tercera edicién. México, D.F.
McGraw-Hill.

Amaru Maximiano Antonio César. (2008). Administracién para Emprendedores.
México. Pearson Educacion de México.

Fischer Laura y Espejo Jorge (2011). Mercadotecnia, Cuarta edicién. México,
D.F. McGraw-Hill.

Eyssautier Maurice (2008). Elementos basicos de la mercadotecnia. México,
D.F. Editorial Trillas.

Kotler Philip, Armstrong Gary (2017). Fundamentos de Marketing. Decimo
tercera edicion. México, D.F. Pearson.

Stanton William J., Etzel Michael J. y Walker Bruce J. (2007). Fundamentos de
marketing. Decimo cuarta edicion. México, D.F. McGraw-Hill Interamericanas.
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I. Nimero de préctica: 8
Il. Nombre:
Analisis de la demanda

[ll. Competencia(s) a desarrollar.
Define y disefia estrategia(s) de comercializaciéon de un producto o

servicio, con base a los resultados de los analisis de la oferta y la demanda

IV. Introduccion.

Se entiende por demanda a la cantidad de bienes o servicios que el
mercado requiere o reclama para lograr la satisfaccion de una necesidad
especifica a un precio determinado.

El proposito principal que se pretende con el analisis de la demanda es
determinar y medir ¢cuales son las fuerzas que afectan al mercado con
respecto a un bien o servicio?, asi como establecer la posibilidad del servicio
del proyecto en la satisfaccion de dicha demanda.

Los primeros andlisis que conocemos sobre demanda son los
relacionados con las fluctuaciones del precio y la cantidad de productos o
servicios en un mercado determinado, llevandonos a cambios en la demanda
dependiendo del tipo de competencia de mercado, lo que nos induce a
considerar, el potencial de mercado, el nivel de consumo y la distribucion del
gasto familiar. Es aqui donde cobra importancia la opinion del analista de
Mercadeo, el cual debe formular las siguientes preguntas: Cuantas personas
pueden comprar nuestro producto? Si el investigador tratara de obtener un
potencial de mercado de patinetas, es fundamental investigar el nimero de
nacimientos en el periodo determinado.

Asi como la oferta monetaria esta4 constituida por la cantidad total de
dinero que existe en una economia, la cual se relaciona mucho con la
liquidez, como instrumento de compra del consumidor. Surge la llamada
Demanda Total Monetaria, “la funcién que expresa la cantidad de riqueza que
las personas y las empresas guardan en forma de dinero“ y que en el
momento de consumirlo se transforma en unidades de unidades de un bien o
servicio que los consumidores desean adquirir en un momento determinado.

Los compradores se ven influenciados por una serie de aspectos
ambientales, culturales, sociales, personales y psicologicos, que junto a los
estimulos de marketing, llevan a los compradores a una respuesta que puede
ser cognoscitiva (Conocimiento, recuerdo) afectiva (actitud, preferencia,
intencién) o comportamiento mental (prueba, compra, fidelidad).

La cantidad de articulos que los consumidores estarian dispuestos a
comprar depende de un conjunto de variables, como el precio, la utilidad que
le asignen, de las cantidades que ya posean, del precio, de sus ingresos y de
las expectativas que tenga.

En este dominio, aparece el término mercado, el cual se define como el
conjunto de compradores reales y potenciales que comparten una necesidad o
un deseo y que podrian estar dispuestos a satisfacer una necesidad
especifica. El tamafio del mercado depende del nimero de compradores que
pudieran existir para una oferta de mercado en particular. Asi los compradores
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potenciales de un producto presentas tres caracteristicas: interés, ingresos y
acceso.

V. Especificar la correlacién con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacion en el contexto.

La practica 8 se relaciona con los temas de la unidad 3 denominada
"Mercado"”, con los temas especificos "EI Consumidor" y " Determinacion el
mercado”, esta complementa la informacion de las practicas 4, 5y 6, dado que
es muy importante conocer a fondo a nuestro mercado.

VI. Medidas de seguridad e higiene
ninguna.

VII. Material y equipo necesario
Bibliografia sugerida
Hojas, boligrafo y computadora

VIII. Metodologia

1. Investigar y analizar en diferentes fuentes bibliograficas, los temas y
conceptos contemplados en la unidad.

2. En equipo definir concretamente, de acuerdo con el cliente, el producto o
servicio que ofrece la empresa.

3. En equipo escriba la informacion que le gustaria obtener de sus clientes
con respecto a la opinidn que tienen de su producto o servicio.

4. En equipo elabore un cuestionario que incluya todos los aspectos que
necesita 0 desea conocer con respecto a sus clientes.

5. En equipo determine la forma en que obtendra la informacion, cémo,
cuando, dénde y quién la aplicara la encuesta, el tamafio de la muestra,
etc.

6. Tabular e interpretar la informacion obtenida en el estudio de mercado.

7. Escribir las conclusiones obtenidas en el estudio de mercado.

IX. Sugerencias didacticas.

Sabemos que el estudio de mercado es el medio para recopilar, registrar
y analizar datos relacién con el mercado especifico al cual la empresa ofrece
sus productos.

Es necesario en forma directa al cliente, especialmente en los aspectos
relacionados con el producto o servicio, para lo cual se recomienda hacer un
estudio de mercado, a través de una encuesta o entrevista.

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

En las cédulas de la Figura 8.1 se ejemplifica la definicion del producto
gue ofrece Postres mexicanos y la del servicio que ofrece Republica.
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Figura 8.1 Ejemplos

_/

p

Ejercicio 8.1

Defina concretamente, de acuerdo con el cliente, el producto o servicio
gue ofrece su empresa.

)

En la cédula de la figura 8.2 se muestra la informacion que deseaba
obtener Postres Mexicanos a través del estudio de mercado al igual que
Republica.

p
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Figura 8.2. Ejemplos Postres Mexicanos y Republica

4

A

Ejercicio 8.2

Escriba la informacion que le gustaria conocer acerca de sus clientes
con respecto a la opinién que tienen de su producto o servicio.




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 sean traducidos a
preguntas claras, concretas, que no impliquen calculos complicados, sean
breves y realmente arrojen la informacion que se busca.

En la Figura 8.3 se muestra la encuesta elaborada por Postres
Mexicanos y Republica.

Figura 8.3 Ejemplos encuestas
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Ejercicio 8.3

Acorde con las ideas generadas en el ejercicio anterior, elabore un
cuestionario que incluya todos los aspectos que desea conocer con respecto a
los clientes.

\

No basta con disefar el instrumento (encuesta), sino que también resulta
necesario aplicarlo en forma correcta para asegurar que la informacion que se
obtendrd sea valida para los fines perseguidos. Por esto se nhecesita
determinar como, donde y cuando se va aplicar, ademas de quién lo aplicara.

Es recomendable evaluar si la encuesta esta bien disefiada. Esto puede
lograrse probandola mediante la aplicacion a dos o tres personas, ya que asi
podra detectar preguntas mal redactadas o confusas, y al interpretar las
respuestas se podra evaluar si la informacién que se puede obtener es
relevante.

En la Figura 8.4 se muestra como Postres Mexicanos y Republica eligieron
para poder obtener la informacion que requiere con el propdésito de conocer
sobre su producto y sus posibles consumidores.

Figura 8.4




_4

Determine la forma en que obtendra la informaciéon , como, cuando,
dénde y quién aplicara la encuesta, el tamafio de la muestra, etc.

A

Ejercicio 8.4

4

Una vez aplicada la encuesta y obtenida la informacion requerida, hay
gue tabularla y referirla a la poblacion total de clientes potenciales, para lograr
obtener conclusiones validas y confiables respecto a la factibilidad de mercado
del producto o servicio de la empresa, asi como la informaciéon concerniente a
las preferencias del posible consumidor.

A

En la figura 8.5 se muestran los resultados obtenidos por Postres
mexicanos Yy de Republica.

Figura 8.5.
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Ejercicio 8.5. Tabule e interprete la informacion obtenida en el estudio de
mercado.

4

La conclusién del estudio de mercado es la interpretacion de los datos
obtenidos, proyectadas a condiciones potenciales de desarrollo de la empresa
para obtener una imagen lo mas clara posible de las ventas que la empresa
logrard, el sistema de comercializacién o plan de venas adecuado Yy la mezcla
de mercadotecnia ideal para realizar el plan.

A

Ejercicio 8.6. Escriba las conclusiones obtenidas en el estudio de
mercado realizado.

/

N

X. Reporte del alumno (discusion de resultados y conclusiones).

En equipo integrard los resultados de los ejercicios realizados en la
Préactica 8 con lo que se lleva avanzado del Plan de mercadotecnia.

XI. Bibliografia (emplear formato APA)

Alcaraz Rafael (2006). El emprendedor de éxito, tercera edicién. México, D.F.
McGraw-Hill.

Amaru Maximiano Antonio César. (2008). Administracion para Emprendedores.
México. Pearson Educacion de México.

Fischer Laura y Espejo Jorge (2011). Mercadotecnia, Cuarta edicion. México,
D.F. McGraw-Hill.
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Eyssautier Maurice (2008). Elementos béasicos de la mercadotecnia. México,
D.F. Editorial Trillas.

Kotler Philip, Armstrong Gary (2017). Fundamentos de Marketing. Decimo
tercera edicion. México, D.F. Pearson.

Stanton William J., Etzel Michael J. y Walker Bruce J. (2007). Fundamentos de
marketing. Decimo cuarta edicién. México, D.F. McGraw-Hill Interamericanas.

https://www.gestiopolis.com/analisis-de-la-demanda-del-mercado/

http://www.economia/demanda-monetaria/demanda-monetaria.htm
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I. Nimero de préctica: 9
[I. Nombre:
Andlisis de la oferta
[ll. Competencia(s) a desarrollar.

Define y disefia estrategia(s) de comercializacion de un producto o
servicio, con base a los resultados de los analisis de la oferta y la demanda.

IV. Introduccién.

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de
productores o prestadores de servicios estan decididos a poner a la disposicion
del mercado a un precio determinado.

El propdsito que se busca mediante el andlisis de la oferta es definir y
medir las cantidades y condiciones en que se pone a disposicion del mercado
un bien o un servicio. La oferta, al igual que la demanda, esta en funcion de
una serie de factores, como es el precio en el mercado del producto o servicio,
entre otros. La investigacion de campo que se utilice deberd tomar en cuenta
todos estos factores junto con el entorno econdmico en que se desarrolle el
proyecto.

V. Especificar la correlacién con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacion en el contexto.

La practica 9 se relaciona con los temas de la unidad 3 denominada
"Mercado", con los temas especificos "EI Consumidor" y " Determinacién el
mercado"”, esta complementa la informacion de las practicas 4, 5, 6 y 8 dado
gue es muy importante conocer a fondo la oferta del producto o servicio de una
empresa.

VI. Medidas de seguridad e higiene
ninguna.

VII. Material y equipo necesario
Bibliografia sugerida
Hojas, boligrafo y computadora

VIIl. Metodologia

1. Investigar y analizar en diferentes fuentes bibliograficas, los temas y
conceptos contemplados en la unidad.

2. En equipo determine tentativamente, cuanto le costara elaborar el
producto o prestar el servicio que va ofrecer. Asimismo, establezca las
politicas de precio.
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3. En equipo determine el precio del producto o servicio, tomando en
cuenta los canales que empleara para la distribucién y venta.

IX. Sugerencias didéacticas.

El comprador entrega algo de valor econémico al vendedor a cambio de
los bienes y servicios que se le ofrecen. La cantidad de dinero que se paga por
los bienes o servicios constituye se precio.

La fijacion del precio es sumamente importante, pues el precio influye en
la percepcidn que tiene el consumidor final sobre el producto o servicio. No
debe olvidarse a qué tipo de mercado esta enfocado el producto; debe saberse
si lo que buscaréa el consumidor sera calidad , sin importar mucho el precio, o si
el precio sera una de las variables de decision mas importantes. En muchas
ocasiones una mala fijacion de precios es la responsable de la escasa
demanda de un producto.

Las politicas de precio de una empresa determinan la manera en que
ella se comportard en canto a precio de introduccion en el mercado , asi como
sobre los descuentos por compra en volumen o pronto pago, promociones,
comisiones, etc.

El precio es una variable relacionada con los otros 3 elementos de la
mezcla de mercadotecnia: plaza, publicidad y producto.

Es recomendable establecer politicas claras en cuanto a descuentos por
pronto pago o por volumen, asi como en las promociones, pues constituyen
una parte importante de la negociacion con los clientes potenciales y/o
distribuidores.

En la Figura 9.1. Se muestra la estimacion de los costos fijos y variables

elaborada por Postres Mexicanos, asi como de sus politicas de precios, al igual
se expondra el de Republica.
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Figura 9.1 Ejemplo




Ejercicio 9.1. Determine tentativamente, cuanto costara elaborar su
producto o servicio que va ofrecer, asimismo, establezca las politicas de precio.




En la figura 9.2 se muestra la fijacion de precio establecidas por Postres
Mexicanos y Republica, segun el servicio ofrecido.

Figura 9.2 Ejemplo
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)

p

Ejercicio 9.2. Determine el precio de su producto o servicio, tomando en
cuenta los canales que empleara para la distribucion y venta del mismo.

A

X. Reporte del alumno (discusion de resultados y conclusiones).

En equipo integrard los resultados de los ejercicios realizados en la
Préactica 9 con lo que se lleva avanzado del Plan de mercadotecnia.

XI. Bibliografia (emplear formato APA)

Alcaraz Rafael (2006). El emprendedor de éxito, tercera edicion. México, D.F.
McGraw-Hill.

Amaru Maximiano Antonio César. (2008). Administracion para Emprendedores.
México. Pearson Educaciéon de México.

Fischer Laura y Espejo Jorge (2011). Mercadotecnia, Cuarta edicion. México,
D.F. McGraw-Hill.
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Eyssautier Maurice (2008). Elementos béasicos de la mercadotecnia. México,
D.F. Editorial Trillas.

Kotler Philip, Armstrong Gary (2017). Fundamentos de Marketing. Decimo
tercera edicion. México, D.F. Pearson.

Stanton William J., Etzel Michael J. y Walker Bruce J. (2007). Fundamentos de
marketing. Decimo cuarta edicién. México, D.F. McGraw-Hill Interamericanas.
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I. Nimero de préctica: 10
II. Nombre:
Estrategias de comercializacion

[ll. Competencia(s) a desarrollar.
Define y disefia estrategia(s) de comercializacion de un producto o
servicio, con base a los resultados de los analisis de la oferta y la demanda.

IV. Introduccion.

La comercializacion de un producto es fundamental para conseguir los
resultados deseados en la empresa. Por ello, es necesario disefiar estrategias
que nos permitan llegar a obtener nuestra metas. Cuando se habla de
estrategias de comercializacion o marketing estamos hablando de métodos de
comercializacién, formas de comercializacién o estrategias de mercadeo.

Se trata de acciones que se realizan para alcanzar determinados
objetivos de marketing como lanzar al mercado un producto nuevo o
incrementar la participacion o las ventas.

Para determinar cuales son las acciones o estrategias de marketing que
nos convienen, no sélo hay que tener en cuenta la capacidad de la empresa,
los recursos u objetivos, sino también es un requisito indispensable, conocer
bien al target o publico objetivo. La razén es sencilla, puesto que en definitiva el
marketing se orienta a satisfacer las necesidades y deseos de los
consumidores y clientes.

Otra cuestion importante que no debe dejarse de lado es el analisis de la

competencia, ya que puede llegar a permitirnos aprovechar sus debilidades o
utilizar aquellas estrategias que les funcionan.
Las estrategias de comercializacion o marketing suelen dividirse en 4 tipos. La
relativas al producto, las que afectan a precio, las estrategias de distribucion y
las de comunicacion. Es lo que se conoce como las4 p del marketing
empresarial, ya que son los pilares basicos que debemos trabajar.

V. Especificar la correlacién con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacion en el contexto.

La practica 10 se relaciona con los temas de la unidad 3 denominada
"Mercado", con los temas especificos "EI Consumidor" y " Determinacién el
mercado", esta practica requiere de la informacion de las practicas 4, 5, 6, 7, 8
y 9 para lograr estrategias que impacten en la penetracion de nuestro producto
0 servicio.

VI. Medidas de seguridad e higiene
ninguna.
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VIl. Material y equipo necesario
Bibliografia sugerida
Hojas, boligrafo y computadora

VIIl. Metodologia

1. Investigar y analizar en diferentes fuentes bibliograficas, los temas y
conceptos contemplados en la unidad.

2. En equipo establecer sus acciones para introducir el producto o servicio
de su empresa al mercado y el presupuesto aproximado que
representara.

3. En equipo elabore un listado de posibles riesgos y oportunidades de la
empresa, asi como las acciones a emprender para reducir los riesgos o
aprovechar las oportunidades.

IX. Sugerencias didéacticas.

El plan de introduccion al mercado es la estructuracion de estrategias
concretas a realizar en los primeros meses de desarrollo de la empresa, para
garantizar una entrada éxitos en el mercado; el plan debe tomar en
consideracion la manera en que se dara a conocer la empresa (sus productos o
servicios) a los clientes potenciales y como se posicionara en el mercado.

Es necesario especificar en el plan de introduccion :

e CoOmo se distribuira el producto al inicio de su comercializacion

e CbOmo se dara a conocer o como se presentara al consumidor final, si se
hard una campafia publicitaria anterior al lanzamiento del producto o
servicio.

e Si se acompafiara el lanzamiento con alguna promocién al efectuar la
compra del proyecto.

Es necesario que la estrategias comprendidas en el plan de introduccién
sigan un proceso bien estructurado , a fin de que a través de ellas se logre un
buen impacto en el mercado y un uso eficiente de los recursos de la empresa.

Las actividades que se lleven a cabo pueden ser resultado del estudio
de mercado realizado con anterioridad, ya que a través de él es posible darse
cuenta de la manera de comercializacion por la que debe optar.

En la Figura 10.1 se muestra el plan de de introduccion al mercado
Postres Mexicanos y el de Republica.
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Figura 10.1 Eiemplos.
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A

Ejercicio 10.1

Establezca las acciones para introducir el producto o servicio de su
empresa al mercado y el presupuesto aproximado que representara
(promocién, publicidad, precio, personal, etc).

4

Toda nueva empresa que entra en el mercado debe elaborar un listado
de los posibles riesgos y oportunidades del lugar donde incursiona. lo anterior
le permitirhd desarrollar eventuales planes de accion que faciliten la toma de
decisiones en el momento en que se llegara a presentar cualquier
contingencia; el listado debe tomar en consideracion aspectos como: posibles
acciones de la competencia, medio ambiente de la empresa, disposiciones
gubernamentales, tendencias sociales , econdmicas y culturales, y todo aquello
que considere que pudiera afectar el desarrollo de la empresa en el corto,
mediano y largo plazo.

A
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En la Figura 10.2 se muestra la evaluacion de riesgos y oportunidades
tanto de Postres Mexicanos como de Republica.

Figura 10.2 Ejemplos
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Ejercicio 10.2.

Elabore un listado de posibles riesgos y oportunidades de la empresa,
asi como las acciones a emprender para reducir los riesgos o aprovechar las
oportunidades.

4

A

X. Reporte del alumno (discusion de resultados y conclusiones).

En equipo integrara los resultados de los ejercicios realizados en la
Practica 10 con lo que se lleva avanzado del Plan de mercadotecnia.




XI. Bibliografia (emplear formato APA)

Alcaraz Rafael (2006). EI emprendedor de éxito, tercera edicion. México, D.F.
McGraw-Hill.

Amaru Maximiano Antonio César. (2008). Administracién para Emprendedores.
México. Pearson Educacion de México.

Fischer Laura y Espejo Jorge (2011). Mercadotecnia, Cuarta edicion. México,
D.F. McGraw-Hill.

Eyssautier Maurice (2008). Elementos béasicos de la mercadotecnia. México,
D.F. Editorial Trillas.

Kotler Philip, Armstrong Gary (2017). Fundamentos de Marketing. Decimo
tercera edicion. México, D.F. Pearson.

Stanton William J., Etzel Michael J. y Walker Bruce J. (2007). Fundamentos de
marketing. Decimo cuarta edicion. México, D.F. McGraw-Hill Interamericanas.
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I. Numero de practica: 11
[I. Nombre:
Estudio de Mercado.
[ll. Competencia(s) a desarrollar.

Define y disefia estrategia(s) de comercializacion de un producto o
servicio, con base a los resultados de los analisis de la oferta y la demanda.

IV. Introduccion.

El estudio de mercado es un proceso sistematico de recoleccion y
andlisis de datos e informacién acerca de los clientes, competidores y el
mercado. Sus usos incluyen ayudar a crear un plan de negocios, lanzar un
nuevo producto o servicio, mejorar productos 0 servicios existentes y
expandirse a nuevos mercados.

El estudio de mercado puede ser utilizado para determinar que porcién
de la poblacién comprara un producto o servicio, basado en variables como el
género, la edad, ubicacion y nivel de ingresos.

El estudio de mercado es generalmente primario o secundario. En
el estudio secundario, la compaiiia utiliza informacion obtenida de otras fuentes
gue aparecen aplicables a un producto nuevo o existente. Las ventajas del
estudio secundario incluyen el hecho de ser relativamente barato y facilmente
accesible. Las desventajas del estudio secundario: a menudo no es especifico
al area de investigacion y los datos utilizados pueden ser tendenciosos y
complicados de validar.

El estudio de mercado primario implica pruebas como focus groups,
encuestas, investigaciones en terreno, entrevistas u observaciones llevadas a
cabo o adaptadas especificamente al producto.

El estudio de mercado es para descubrir lo que la gente quiere, necesita
o cree. También puede implicar el descubrir como actian las personas. Una
vez que la investigacion estd completa, se puede utilizar para determinar como
comercializar su producto.

V. Especificar la correlacién con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacién en el contexto.

La practica 11 se relaciona con los temas de la unidad 3 denominada
"Mercado", con los temas especificos "EI Consumidor”, " Determinacion el
mercado", "Promocion" y "Publicidad" esta practica requiere de la informacién
de la practica 1 hasta la 10, ya que es la integracion de toda la informacion que
se ha realizado.
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VI. Medidas de seguridad e higiene
ninguna.

VII. Material y equipo necesario
Bibliografia sugerida
Hojas, boligrafo y computadora

VIIl. Metodologia
1. Investigar y analizar en diferentes fuentes bibliograficas, los temas y
conceptos contemplados en la unidad.
2. En equipo integrar los resultados obtenidos de las practicas de la 1l a
la 10, con el formato de la incubadora del ITCH el punto del estudio de
mercado.

IX. Sugerencias didacticas.

Una vez que se ha trabajado en las practicas de la 1 a la 10, se integrara
la informacién con el formato que utiliza la incubadora del Tecnoldgico de
Chetumal.

Ejercicio 11.1. Integra la informacién del estudio de mercado de acuerdo con
los puntos que se piden.







4

A

X. Reporte del alumno (discusion de resultados y conclusiones).

En equipo entregaran el plan de mercadotecnia con el formato solicitado
de la incubadora del ITCH.

XI. Bibliografia (emplear formato APA)

Alcaraz Rafael (2006). El emprendedor de éxito, tercera edicién. México, D.F.
McGraw-Hill.

Amaru Maximiano Antonio César. (2008). Administracién para Emprendedores.
México. Pearson Educacion de México.

Fischer Laura y Espejo Jorge (2011). Mercadotecnia, Cuarta edicion. México,
D.F. McGraw-Hill.

Eyssautier Maurice (2008). Elementos basicos de la mercadotecnia. México,
D.F. Editorial Trillas.

Kotler Philip, Armstrong Gary (2017). Fundamentos de Marketing. Decimo
tercera edicion. México, D.F. Pearson.

Stanton William J., Etzel Michael J. y Walker Bruce J. (2007). Fundamentos de
marketing. Decimo cuarta edicién. México, D.F. McGraw-Hill Interamericanas.
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I. Numero de practica: 12
[I. Nombre:
Estudio Técnico
[ll. Competencia(s) a desarrollar.

Define y disefia estrategia(s) de comercializacion de un producto o
servicio, con base a los resultados de los analisis de la oferta y la demanda.

IV. Introduccion.

Un estudio técnico permite proponer y analizar las diferentes opciones
tecnologicas para producir los bienes o servicios que se requieren, lo que
ademéas admite verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas. Este
andlisis identifica los equipos, la maquinaria, las materias primas y las
instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los costos de inversion y
de operacion requeridos, asi como el capital de trabajo que se necesita.

El estudio técnico es aquel que presenta la determinaciéon del tamafio
optimo de la planta, determinacién de la localizacion 6ptima de la planta,
ingenieria del proyecto y analisis organizativo, administrativo y legal.

Los aspectos que se relacionan con la ingenieria del proyecto son
probablemente los que tienen mayor incidencia sobre la magnitud de los costos
y las inversiones que deberan efectuarse a la hora de implementar un proyecto.
En el andlisis de la viabilidad financiera de un proyecto, el estudio técnico
cumple la funcion de proveer informacion para cuantificar el monto de las
inversiones y de los costos de operacion pertinentes.

Una de las conclusiones mas importantes derivada en este estudio, es
que se debera definir la funciéon de produccién que optimice el empleo de los
recursos disponibles en la produccién del bien o servicio del proyecto. De aqui
podra obtenerse la informacién de las necesidades de capital, mano de obra y
recursos materiales, tanto para la puesta en marcha como para la posterior
operacion del proyecto.

De esta manera, con el estudio técnico se podra obtener los
requerimientos de equipos de fabrica para la operacién y el monto de la
inversion correspondiente. Del analisis de las caracteristicas y especificaciones
técnicas de las maquinas se precisara su disposicion en planta, la que a su vez
permitira dimensionar las necesidades de espacio fisico para que el desarrollo
de las operaciones se efectie de manera normal, en consideracién a las
normas y principios de la administracion de la produccion.

El andlisis de estos mismos antecedentes hara posible cuantificar las

necesidades de mano de obra por especializacién y asignarles un nivel de
remuneracion para el calculo de los costos de operacion. De igual manera,
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deberan deducirse los costos de mantenimiento y reparaciones, asi como el de
reposicion de los equipos.

La descripcion del proceso productivo posibilitara, asimismo, dar a
conocer las materias primas y los restantes insumos que demandara el
proceso. Por este motivo y como ya se ha mencionado, el proceso productivo
se elige tanto a través del analisis técnico como econémico de las alternativas
existentes.

V. Especificar la correlacién con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacion en el contexto.

La practica 12 se relaciona con los temas especificos "Estudio
Técnico", " Proceso Productivo", " Caracteristicas del servicio", " Caracteristicas
de la Tecnologia", "Localizacibn de las instalaciones de trabajo" vy
"sustentabilidad del proyecto".

VI. Medidas de seguridad e higiene
ninguna.
VII. Material y equipo necesario

Bibliografia sugerida
Hojas, boligrafo y computadora

VIIIl. Metodologia

1. En equipo determine con base en las ventas posibles estimadas, los
objetivos de produccion a corto, mediano y largo plazo que tendra su
empresa.

2. En equipo realice un disefio del producto o servicio de su empresa. De
explicaciones de cada parte, e incluya dibujos, fotografias, etc.

3. En equipo indigue el proceso de produccion o de prestacién de servicios
de su empresa.

4. En equipo realice un diagrama de flujo del proceso de manufactura de
su producto o servicio.

5. En equipo mencione las caracteristicas Yy especificaciones de la
tecnologia que utilizar4 para desarrollar el producto o servicio de su
empresa.

6. Determinen el equipo, las herramientas e instalaciones que utilizara para
desarrollar su producto o servicio, asi como el plan de mantenimiento de
equipo.

7. En equipo indique la materia prima que requerirA en Su proceso

productivo, especificando la cantidad estimada por periodo, por lote o

por unidad.

Determine en equipo a los proveedores de sus materias primas.

Mencione la capacidad instalada de la planta: cantidad de productos a

producir o servicios que la empresa puede prestar por dia, semana y

mes.

© ®
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10.Determine la ubicacion de la empresa.

11.Disefie la distribucion de planta de su empresa y el flujo de produccion
mas eficiente.

12.Describa como asegurara de que su producto tendra la calidad
adecuada para el cliente (procedimiento de mejora continua).

IX. Sugerencias didécticas.

Los objetivos de produccion, al igual que los de las otras areas, deben
ser cuantificables y medibles, e ir en relacion con los recursos disponibles de
la empresa.

En la figura 12.1 se muestra los objetivos de Postre Mexicanos y de
Republica.

Figura 12.1 Ejemplos de objetivos de produccién.




Ejercicio 12.1
Determine con base en las ventas posibles estimadas, los objetivos de
produccion a corto, mediano y largo plazo que tendra su empresa.

4

El disefio de un producto o un servicio debe de cumplir con varias
caracteristicas, entre otras:

A

e Simplicidad y practicidad (facilidad de uso)
e Confiabilidad (que no falle)
e Calidad (bien hecho, durable, etc)

Asimismo, en el disefio debe de especificarse en que consiste el
producto o servicio, a través de una descripcion detallada del mismo |,
incluyendo dimensiones , colores, materiales y otras caracteristicas que lo
definen.

El disefio de Postre Mexicanos y de Republica se muestra a
continuacién en la figura 12.2.

Figura 12.2 Diseiio del Producto o servicio

PR tir Missipane™
U3 Mo
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Ejercicio 12.2 Realice un disefio del producto o servicio de su empresa.
De explicaciones de cada parte, e incluya dibujos, fotografias, etc.




Independientemente de si va a producir, maquilar o comprar en un
principio, es necesario conocer el proceso d produccién y/o prestacion de
servicios de la empresa.

El proceso de produccion es el conjunto de actividades que se llevan a
cabo para elaborar un producto o prestar un servicio. En el se conjuntan la
maquinaria, la materia prima y el recurso humano necesario para realizar el
proceso. El proceso de produccién debe quedar establecido de forma clara, de
modo que permita a los trabajadores obtener el producto deseado con un uso
eficiente de los recursos necesarios. Debe considerarse también que este
proceso tendra que evitar cualquier dafio probable al medio ambiente o0 a la
sociedad en general.

El proceso de produccion se establece siguiendo el procedimiento
siguiente:

e Determina todas las actividades requeridas para producir un bien o
prestar un servicio.

e Organizar las actividades de manera secuencial

e Establecer los tiempos requeridos para llevar a cabo la actividad.

En la Figura 12.3 muestra el proceso de produccion de Postres
Mexicanos y Republica.

Figura 12.3 Ejemplos proceso de produccién
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El diagrama del proceso de produccion es una secuencia de
operaciones expresada en forma grafica. Es una forma de detallar y analizar el

proceso de produccién, mediante el uso de un diagrama de flujo, cuya
simbologia basica mas comun es la siguiente:

Cualquier actividad que
dé como resultado un
cambio fisico o quimico
en un producto o algun
Operacién componente del mismo.
Incluye también el
ensamble o
desensamble de
productos.

Cualquier comparacion
o verificacion de
Inspeccion caracteristicas contra los
estandares de calidad o
cantidad establecidas.
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Cualquier movimiento
gue no sea parte integral
‘ Transporte de una operacion o

inspeccion.

Cualquier periodo en el

gue un componente del

. Retraso producto esté esperando

para alguna operacion,
inspeccién o transporte.
Mantener un producto o
materia prima en el
Almacenamiento almacén, hasta que se
requiera para su uso o
venta.

Ejercicio 12.4. Utilizando los simbolos anteriores, realice un diagrama de
flujo del proceso de manufactura de su producto o servicio.

_4

Es importante determinar la tecnologia para elaborar el producto, a
continuacién se ejemplifica la evaluacion de la tecnologia empleada por
Postres Mexicanos y por Republica.

A
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Figura 12.4 Ejemplos




Ejercicio 12.5. Mencione las caracteristicas y especificaciones de la

tecnologia que utilizara para desarrollar el producto o servicio de su empresa.

A

4

El proceso productivo permite determinar las actividades a realizar, asi

como el equipo, herramientas e instalaciones requeridas para llevar a cabo la
elaboracién de productos y/o prestacion de servicios de la empresa. Para esto

se requiere:
1. Descomponer el proceso en actividades especificas
2. Elaborar una lista de todo el equipo requerido para cada actividad
3. Elaborar una lista de todas las herramientas requeridas para cada
actividad
4. Calcular la materia prima requerida en el proceso
5. Determinar el espacio necesario para llevar a cabo cada actividad
6. Establecer cualquier requerimiento especial de instalaciones o

facilidades para llevar a cabo cada actividad.

Es necesario prever un programa de mantenimiento del equipo, a fin de

garantizar un adecuado funcionamiento.

Figura 12.5. Ejemplos de la determinacién del equipo, las herramientas e

instalaciones que utilizard para desarrollar su producto o servicio, asi como el
plan de mantenimiento del equipo de Postres Mexicanos y de Republica.
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A _4

Ejercicio 12.6. Determine el equipo, las herramientas e instalaciones que
utilizara para desarrollar su producto o servicio, asi como el plan de
mantenimiento del equipo.

_

La materia prima se refiere a los elementos, partes o sustancias de las
gue esta compuesto el producto de la empresa o a los insumos necesarios
para prestar un servicio. Es conveniente que cuando se especifiqguen las
cantidades a utilizar de materia prima, se contemple cuanto se requerird por un
volumen dado de produccion o en relacion con cierto periodo.

A

Figura 12.6 Ejemplo de Postres Mexicanos




Ejercicio 12.7. Indique la materia prima que requerird en Su proceso
productivo, especificando la cantidad estimada por periodo, lote o unidad.

Y

Para hacer mas eficiente en la seleccion de proveedores, es

indispensable establecer criterios , entre otros, se encuentran:

a. Cumplimiento en fecha de entrega

b. Calidad

c. Precio
d. Servicio que ofrece
e
f.

-

Créditos

Localizacion del proveedor

Si son identificados los proveedores, se facilitara el proceso de seleccién
del tipo de materia prima que se desee utilizar en el proceso de produccion del
bien. es recomendable identificar a varios proveedores, y llevar a cabo la
evaluacion de cada uno de ellos con base en los criterios establecidos
anteriormente.

Figura 12.6. Ejemplo de Postres Mexicanos y Republica




4

Ejercicio 12.8. Determine los proveedores de los insumos 0 servicios que
requiera su empresa.

A

\ _

La capacidad instalada se refiere al nivel maximo de produccién que
puede llegar a tener una empresa con base a los recursos con los que cuenta,
refiriéndose principalmente a maquinaria, equipo e instalaciones fisicas.

La determinacion de la capacidad instalada de la empresa permitira
determinar tiempos de respuesta (entrega) al mercado y conocer las
posibilidades de expansién o requerimientos de inversion a largo plazo.

La capacidad instalada debe ser acorde con el mercado (mercado
potencial y planes de venta), asi como los recursos limitantes de la empresa
(mano de obra, disponibilidad de materia prima, etc).

Figura 12.7 Ejemplos
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4

Ejercicio 12.9. Mencione la capacidad instalada de la planta: cantidad de
productos a producir 0 servicios que la empresa puede prestar por dia, semana
y mes.

A

/

Existen cuatro elementos muy importantes a considerar para determinar
la ubicacion ideal de la empresa, esto son:

S

Distancia al cliente

Distancia de los proveedores
Distancia de los trabajadores
Requerimientos (limitaciones) legales.

apow

Figura 12.8. Ejemplos




Ejercicio 12.10. Defina la ubicacion de la empresa, tomando en
consideracion los puntos mencionados anteriormente.

NS

El Disefio y distribucién de planta y oficinas es la forma en que
dispondran las maquinas, herramientas y los flujos de produccién lo cual
permitirda organizar el trabajo eficientemente.

Para poder disefiar la distribucion de planta es necesario tomar en
cuenta el diagrama de flujo del proceso elaborado con anterioridad, pues a
través de él sera posible detectar el orden de las actividades vy, de esta forma,
evaluar cudl es la secuencia 6ptima del equipo y el lugar mas apropiado para
las herramientas.

Figura 12.9. Ejemplo Postres Mexicanos

Mesa de trabajo
Refrigerador

Ejercicio 12.11. Disefia la distribucion de planta de su empresa y el flujo
de produccién mas eficiente.

Alacena




El control de calidad o la mejora continua es el proceso que permite
elaborar el producto o prestar el servicio, de acuerdo con las especificaciones
de su disefio. la relacion de calidad de los productos con respecto a las
especificaciones se basa en las caracteristicas que buscan los clientes y en la
concordancia que se pueda lograr , apoyandose en las personas, maquinas y
herramientas con que cuenta la empresa.

Contar con procedimientos de mejora continua constituye una ventaja
competitiva para la empresa, pues le permite ajustar sus procesos, productos y
servicios a las necesidades de sus clientes, ahorrar trabajos extras y, por ende,
conduce a una mejor productividad y reduccion de gastos innecesarios de su
empresa. Los procedimientos de mejora continua comprenden en su
planeacion , implantacion y desarrollo una mejor comunicacion y ambiente de
trabajo en la organizacion.

Figura 12.10 Ejemplo

4

Ejercicio 12.12. Describa como asegurara de que su producto o servicio
tendra la calidad adecuada para el cliente (procedimiento de mejora continua).

A




X. Reporte del alumno (discusion de resultados y conclusiones).

En equipo integrara cada una de los ejercicios de la préactica 12
formando el Estudio Técnico.

Xl. Bibliografia (emplear formato APA)

Alcaraz Rafael (2006). EI emprendedor de éxito, tercera ediciébn. México, D.F.
McGraw-Hill.

Amaru Maximiano Antonio César. (2008). Administracién para Emprendedores.
México. Pearson Educacion de México.

Fischer Laura y Espejo Jorge (2011). Mercadotecnia, Cuarta edicion. México,
D.F. McGraw-Hill.

Eyssautier Maurice (2008). Elementos basicos de la mercadotecnia. México,
D.F. Editorial Trillas.

Kotler Philip, Armstrong Gary (2017). Fundamentos de Marketing. Decimo
tercera edicion. México, D.F. Pearson.

Stanton William J., Etzel Michael J. y Walker Bruce J. (2007). Fundamentos de
marketing. Decimo cuarta edicién. México, D.F. McGraw-Hill Interamericanas.
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I. Nimero de préctica: 13
[I. Nombre:

Estudio Financiero y Econémico
[ll. Competencia(s) a desarrollar.

Define y disefia estrategia(s) de comercializaciéon de un producto o
servicio, con base a los resultados de los analisis de la oferta y la demanda

IV. Introduccion.

La Planificacion Financiera consiste en la elaboracién de previsiones a
medio y largo plazo, en un horizonte de 3-5 afios. Al ser previsiones a mas de
un afo, tienen un elevado grado de incertidumbre, pero no obstante es
conveniente realizarlas para estar mejor preparado y dirigir con mas precision
la empresa, al marcar los rumbos que debe tomar. Un posterior control, nos
permitira a través de las desviaciones, analizar y corregir las tendencias.

El analisis financiero consiste enevaluar la situacion econdémico-
financiera actual de la empresa y proyectar su futuro. En definitiva, enjuiciar la
gestién empresarial de la unidad econémica para predecir su evolucion futura y
poder tomar decisiones con la menor incertidumbre.

Con el plan financiero tratamos de averiguar la liquidez futura de la
empresa, plasmandolo en un cuadro de Tesoreria, que podemos confeccionar
de la forma mas oportuna para poner en evidencia sus componentes:

e Como presupuesto de caja (a partir de las Cuentas Provisionales de
Resultados).

e A partir de las cuantas provisionales de Resultados. (Saldo inicial de
tesoreria, cobros, pagos).

La planificaciéon financiera de la empresa se materializa a través de la
realizacion del denominado Estudio de Viabilidad de la empresa que aglutinara
todos los estudios que el empresario ha de realizar sobre los ingresos y gastos,
asi como sobre los cobros y pagos, de un proyecto, para determinar si se
puede llevar a cabo, para la cual se tiene que cumplir que genere resultados
positivos y suficientes en consonancia con la inversion realizada y con la
esperanza de los inversores, que la suponemos por encima del interés normal
del mercado, asi como que genere liquidez suficiente para que no peligre la
continuidad de la empresa.

Debemos de tener claro los dos objetivos finales del proyecto para que sea
viable:

e Beneficios
e Liquidez
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Para realizar un estudio de viabilidad debemos confeccionar las
siguientes presupuestos:

e De inversiones

e De financiacién

e Cuentas provisionales de resultados (Ingresos y Gastos)
¢ Plan financiero (presupuesto de tesoreria)

Una vez confeccionados, han de darse las siguientes circunstancias:
El presupuesto de financiacion debe de cubrir el presupuesto de inversiones

La cuenta provisional de resultados, ha de ser positiva y como hemos dicho
anteriormente, suficiente.

3. El plan financiero ha de mostrar liquidez positiva todos los afios y en todos
los meses del primer afio.

El objetivo del analisis financiero consiste en evaluar la situacion econémico-
financiero actual de la empresa y proyectar su futuro.

V. Especificar la correlacion con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacidn en el contexto.

La practica 13 se relaciona con los temas especificos "Precio” y
"Mateméticas Financieras para la Mercadotecnia”, asi con la materia de
"Contabilidad", esta practica es muy importante ya que nos va indicar si se
continua o no con el proyecto.

VI. Medidas de seguridad e higiene
ninguna.

VII. Material y equipo necesario
Bibliografia sugerida
Hojas, boligrafo y computadora

VIIl. Metodologia
1. Investigar y analizar en diferentes fuentes bibliograficas, los temas y
conceptos contemplados en la unidad.
2. Establezca los objetivos de la empresa en el area de contabilidad, en el
corto, mediano y largo plazo.
Defina el catalogo de cuenta de su empresa
4. Con base en la descripcibn dada, defina cuales serian los costos y
gastos que se realizaran en la empresa.
Defina cudl sera el capital social para la empresa
6. Determine si su empresa utilizar4 créditos para adquirir algun bien, etc.
menciona los montos, las condiciones de pago y la tasa de interés.
7. Desglose todas las entradas por concepto de ventas del producto o
servicio, por aportaciones, por créditos, o por cualquier otro concepto

W

o
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que pidiera tener la empresa durante los primeros 6 meses de
operacion.

8. Desglose todas las salidas por concepto de pagos del producto o
servicio, por aportaciones, por créditos, o por cualquier otro concepto
gue pidiera tener la empresa durante los primeros 6 meses de
operacion.

9. Prepare el flujo de efectivo de la empresa para los proximos 12 meses

10.Realizar el estado de resultados proyectado de la empresa del primer
afio de operaciones

11.Realice el balance general proyectado de la empresa del primer afio de
operaciones

12.Determine los principales indicadores financieros para la empresa
basandose de los estados financieros desarrollados anteriormente.

IX. Sugerencias didéacticas.

El sistema contable de una empresa es una herramienta muy util y
practica que facilita la toma de decisiones del emprendedor y mantiene un
monitoreo constante de las operaciones y salud financiera de la empresa.

El area contable de la empresa debe de tener objetivos claros y
concretos, ya que todo el manejo econémico depende de ésta y cualquier error
se reflejara en la salud financiera.

Ejercicio 13.1 Establezca los objetivos de la empresa en el area de
contabilidad, en el corto, mediano y largo plazo.

Diariamente se realizan actividades u operaciones monetarias al llevar a
cabo inversiones en el negocio, vender productos o servicios a los clientes,
efectuar compras o pagar cuentas. Se utiliza el catdlogo de cuentas para

anotar estas operaciones de manera ordenada y facilitar el proceso contable.
El catalogo debe relacionar los niumeros y los nombres de las cuentas , las
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que deben llevarse por separado para cada activo, pasivo, capital, ingresos y
gastos.

El catadlogo de cuentas se compone de partidas que se utilizaran dentro
del proceso contable para registrar las operaciones en el diario.

El diario es el primer lugar donde se registran los hechos y las cifras
asociados con todas las operaciones, segun el orden en el que ocurre.

Ejercicio 13.2. Defina el catdlogo de cuenta de su empresa

A

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

Costo es toda cantidad de dinero que se debe erogar para pagar lo que
se requiere en la operacién de la empresa, no tiene como fin la ganancia, en
tanto que el gasto si se desembolsa con el objetivo de obtener utilidades; por
ejemplo, la luz seria un costo, mientras que un anuncio de radio seria un
gasto.

e Costo variables: cambian en relacion directa con determinada
actividad o volumen. Dicha actividad puede ser de produccién o ventas,
por ejemplo, el material que va a utilizarse cambiara de acuerdo con el
namero de articulos o servicios que se produzcan.

o Costos fijos: son aquellos que permanecen constantes en un periodo
determinado, sin importar si cambia el volumen de ventas. Por ejemplo,
la renta del edificio, los sueldos, etc, van a pagarse independientemente
de si se produce o se vende en un periodo determinado.

Se muestra a continuacion un listado con los costos y gastos de Postres
Mexicanos y de Republica.
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Figura 13.1 Ejemplo Postres Mexicanos y Republica respectivamente.




El Capital social es la cantidad total de dinero que invierten los duefios
de la empresa (socios) para conformar la misma y sirve como base para el
inicio de sus operaciones.

Ejercicio 13.4 Defina cual seré el capital social de la empresa.

Un crédito es una aportacibn econémica que se entrega a la empresa,
con el fin de hacer frente a compromisos 0 necesidades de inversién que no
pueden ser solventadas con el capital de la misma.

En la figura 13.2 se muestra el ejemplo de Postres Mexicanos.

A

Ejemplo 13.5. Determine si su empresa utilizara créditos para adquirir
algun bien con pago diferido a largo plazo. Mencione los montos de los
prestamos que solicitara, las condiciones de pago, la tasa de interés, etc.

Las entradas son todos los ingresos que la empresa recibe.
En la Figura 13.3 muestra el ejemplo de Postres Mexicanos.
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Figura 13.3. Ejempilo.

A

Ejercicio. 13.6. Desglose todas las entradas por concepto de ventas del
producto o servicio, por aportaciones de los accionistas, por créditos o por
algun otro concepto que pudiera tener su empresa, durante los primeros 6
meses de operacion, sefialando las cantidades en pesos.

W

Las salidas son todos los egresos que la empresa realiza. Loa gastos o
costos en que la empresa incurre son salidas de dinero.

A\

En la Figura 13.4 se muestra el ejemplo de Postres Mexicanos.
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Figura 13.4. Ejemplo.

Ejercicio 13.7. Desglose todas las salidas que por concepto de costo de
ventas, administracion o produccion estime durante los primeros seis meses.




La informacion de entrada y salida se requiere para elaborar lo que se
conoce como flujo de efectivo, un estado financiero que muestra el total de
efectivo que ingreso o salio de la empresa, durante un periodo determinado.

El flujo de efectivo permite proyectar , de manera concreta y confiable,
la situacién econémica de la empresa en tiempos futuros, facilitando a la vez
tanto el calculo de las cantidades de dinero que se requerirdn en fechas
posteriores, como de las cantidades de dinero que ingresaran a la empresa,
por concepto de ventas, derechos, intereses, etc.

Figura 13.4. Formato comun de flujo de efectivo.




4

A

Ejercicio 13.8. Prepare el flujo de efectivo de la empresa para los primeros 6
meses.

4

Los estados financieros son resumenes de resultados de las diferentes
operaciones econdmicas de la empresa, en un periodo determinando o en una
fecha especifica futura.

A

El objetivo de elaborar dichos estados es que el empresario visualice
desde el principio hacia dénde conduce todos los esfuerzos que realiza en el
negocio, ademas de elaborar informacion que pueda servir para la toma de
decisiones.

Los estados financieros se proyectan a partir de otro estado financiera,
gue es el flujo de efectivo, que previamente ha sido calculado y por tanto ofrece
informacion basica que permite elaborar los dos estados clave, para determinar
la salud financiera futura de la empresa, éstos son:

e Estado de resultado
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e Balance general.

El estado de resultados se pueden definir como el instrumento que
utiliza la administracion para reportar las operaciones que se realizan en la
empresa en un periodo determinado; de esta manera, la ganancia (utilidad) o
perdida de la empresa, se obtiene restando los gastos y/o pérdidas a los
ingresos y/o ganancias. Este es el principal medio para medir la rentabilidad de
una empresa.

Figura 13.5 Formato comun del estado de resultados de una empresa
comercial.
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Figura 13.6. Formato comun del estado de resultados de una empresa
prestadora de servicios.
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Ejercicio 13.9. Después de haber analizado los diversos tipos de estados
de resultados, elabore y haga supuestos de precios, volumen de produccion,
unidades vendidas, etc, pero aplicado al caso particular de su empresa,
suponiendo un periodo del afio.

. 4

El Balance general presenta la situacién del negocio en un momento en
particular. Es un instrumento que muestra, a una fecha determinada, cuales
son los activos, pasivos y capital contable. Muestra su situacion financiera; es
decir, qué tiene, qué debe y qué pagd. EI formato es igual para todas las
empresas, lo que caambia son las cuentas que maneja. El balance es
indispensable para ubicar la salud financiera de la empresa.

La ecuacion basica del balance es la siguiente:

Activo = Pasivo + Capital
Recursos que posee la  Cantidad qu se debe a Capital invertido por los
empresa los acreedores o duefios de la empresa

proveedores sobre los
activos que se tienen.

Esta ecuacion expresa el equilibrio entre los activos de la empresa, por
una parte y los derechos de los acreedores y propietarios, por la otra.

En la Figura 13.7 muestra el formato de un balance.
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Figura 13.7 Formato comun del balance general.




Ejercicio 13.10. Realice el balance general proyectado durante el primer
afio de operaciones de su empresa.

4

Los indicadores financieros son instrumentos que se utilizan para
evaluar los resultados de las operaciones del negocio, tomando como base los
estados financieros proyectados.

A

Los indicadores son muchos y muy variados, por lo que su aplicacion y
calculo individual no es un elemento de toma de decisiones, es necesario
aplicarlos simultdneamente y analizarlos para llegar a conclusiones validas que
faciliten el proceso administrativo de la empresa. Algunos ejemplos de
indicadores financieros de uso practico y comun son:

indice de liquidez.

Prueba de acido

Razones de endeudamiento

Razones de eficiencia y operacion (rotacién de activos, rotacion de
inventarios, etc.)

Rentabilidad (Sobre ventas, activo, capital, etc.)

punto de equilibrio

Valor presente neto

Tasa interna de retorno.

Razones o Indices de liquidez. permite medir la capacidad de la
empresa para pagar los préstamos o deudas contraidas a corto plazo. Entre
mayor a uno sea la prueba de liquidez, hay mas seguridad de que los pasivos
sean pagados si los activos se pueden convertir en efectivo.

Activo Circulante / Pasivo Circulante
Prueba del &cido. Esta razon va muy relacionada con la razon
circulante, con la diferencia de que elimina los inventarios. mientras mayor a
uno sea la prueba del 4cidos es mejor.

(Activo Circulante - Inventario) / Pasivo circulante
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Capital de trabajo. So los bienes y derechos con los que cuenta una
empresa después de cubrir la deuda a corto plazo; es decir, los recursos que
se tienen menos los que se deben.

Activo Circulante - Pasivo Circulante

Razdn de endeudamiento. indica la proporcién en que los activos totales
han sido financiados por personas ajenas a la empresa, ya sea por pasivos o
capital. Mientras la razon de endeudamientos sea menor a uno es mejor.

Pasivo / Activos
Capital total / Activo total

Razones de eficiencia y operacion

Rotacién de activo total. Mide el grado de utilizacion de activos totales
para generar ventas. Mientras mayor a uno sea, es mejor.

Ventas netas / Activo total

Rentabilidad sobre ventas. Esta razon dice cuanto pasa a ser utilidad
neta por cada peso que se vende. Mientras mas cerca al 100% se encuentre
esta razon, es mejor.

(Utilidad neta / Ventas netas)*100
(Utilidad de operacion / Ventas)*100

Rentabilidad sobre activo total. Esta razén indica por cada peso que se
invierte en los activos, cuanto se genero de rendimientos. Mientras mas
cercano al 100% es mejor.

( Utilidad neta /activo )*100

Rentabilidad sobre capital. Por cada peso que invierten los accionistas al
capital, indica qué porcentaje se convierte en utilidad. es el rendimiento que se
les da a los accionistas por cada peso invertido. Mientras mas cerca se
encuentre la razén al 100% es mejor.

(Utilidad neta / Capital)*100

Ejercicio 13.11. Determine los principales indicadores financieros para la
empresa, basandose en los estados financieros desarrollados.
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X. Reporte del alumno (discusion de resultados y conclusiones).

En equipo integrard cada una de los ejercicios de la practica 13
formando el Estudio Financiero y econémico.

Xl. Bibliografia (emplear formato APA)

Alcaraz Rafael (2006). EI emprendedor de éxito, tercera edicion. México, D.F.
McGraw-Hill.

Amaru Maximiano Antonio César. (2008). Administracion para Emprendedores.
México. Pearson Educacion de México.

Fischer Laura y Espejo Jorge (2011). Mercadotecnia, Cuarta edicién. México,
D.F. McGraw-Hill.

Eyssautier Maurice (2008). Elementos basicos de la mercadotecnia. México,
D.F. Editorial Trillas.

Kotler Philip, Armstrong Gary (2017). Fundamentos de Marketing. Decimo
tercera edicion. México, D.F. Pearson.

Stanton William J., Etzel Michael J. y Walker Bruce J. (2007). Fundamentos de
marketing. Decimo cuarta edicién. México, D.F. McGraw-Hill Interamericanas.
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I. Numero de practica: 14
[I. Nombre:

Plan de Comercializaciéon
[ll. Competencia(s) a desarrollar.

Integrar el plan de comercializacion de un producto o un servicio

IV. Introduccién.

El Plan de Marketing o también denominado Plan de Comercializaciéon
es un documento escrito, en el cual se establecen los planes comerciales de la
empresa para un periodo determinado, por lo general este plan varia segun el
tipo de negocio o empresa, los productos o servicios que ofrece y los objetivos
propuestos.

Es importante destacar el valor del plan de comercializacién para una
empresa, cualquiera que sea su tamafio o el sector en que se ubique.
La comercializacién de un producto debe realizarse a través de unas acciones
coordinadas que impliquen a todos los ambitos de la empresa. Por ello, vamos
a conocer en qué consiste y como hacer un plan de comercializacién de forma
correcta para obtener los resultados deseados.

Las divergencias entre unos planes comerciales y otros pueden ser muy
importantes, ya que variard el tamafio de la empresa, el tipo y cantidad de
productos o servicios que se pretende comercializar, el sector, el tipo de
empresa o los objetivos que se pretenden alcanzar con el plan de marketing.

También se mencionara unos puntos sobre la Organizacion, la cual es
una de las formas que tiene una empresa para ganar competitividad es
analizando, de forma detallada, cual es su estructura organizativa. Es decir,
aguellos aspectos en relacibn a sus procesos, procedimientos internos o
configuracion del personal y de las responsabilidades y funciones que tiene
cada uno de los miembros que conforman la organizacion.

V. Especificar la correlacion con el o los temas y subtemas del programa
de estudio vigente. Aplicacién en el contexto.

La practica 14 se relaciona con los temas especificos " Planeacion del
negocio”, "Planeacion estratégica”, y " Planeacion de la mercadotecnia” esta
practica nos va ayudar a organizar de una manera ordenada los resultados
obtenidos en las anteriores practicas para obtener el plan de comercializacion
de nuestro producto o servicio del proyecto que se esta desarrollando.

VI. Medidas de seguridad e higiene
ninguna.
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VIl. Material y equipo necesario

Bibliografia sugerida
Hojas, boligrafo y computadora

VIIl. Metodologia

1.

N

o gk w

8.

9.

Investigar y analizar en diferentes fuentes bibliogréficas, los temas y
conceptos contemplados en la unidad.

En equipo desarrollar el formato para definir los procesos operativos de
la empresa.

En equipo realiza la descripcion de puestos.

Elabore el organigrama de la empresa.

Defina el tabulador de su empresa.

En equipo defina cual sera el régimen mas conveniente bajo el cual se
piensa constituir y por qué.

Indique los aspectos fiscales que debera considerar para cumplir con la
legislacién vigente.

Elabore un listado de todos los aspectos legales que debera considerar
la empresa, tanto para su implementacion como para su operacion.
Elabore un Plan de trabajo de su empresa, no olvide tomar en cuenta las
actividades de las diferentes areas (Grafica de Gantt)

10.Integrar los resultados de las diferentes préacticas en el formato del Plan

de negocios de la Incubadora del ITCH.

IX. Sugerencias didéacticas.

En esta préactica se incluy6 ejercicios sobre el plan de organizacion, que

juntos con el resto de las practicas desarrolladas forman el Plan de
Comercializacion o més conocido como el Plan de negocio de la empresa.

El primer paso para establecer un sistema de organizacién en la

empresa es revisar que los objetivos de la empresa y los de sus areas
funcionales concuerden y se complemente, una vez realizado esto, es
necesario definir los siguientes aspectos:

e Procesos operativos de la empresa:

¢, Qué se hace?
¢, Como se hace?
¢, Cuanto tiempo se hace?

e Descripcion de puestos:

e Agrupar las funciones por similitud
e Crear los puestos por actividades respecto del tiempo
e Disefiar el organigrama de la empresa

o Definicion del perfil del puesto, en funcion de lo que se quiere en cuanto a:

e Caracteristicas fisicas
e Habilidades mentales
e Preparacion académica
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e Habilidades técnicas
e Experiencia laboral

Ejercicio 14.1. Formato para definir los procesos operativos de la empresa.

A

Ejercicio 14.2. Formato para descripcién de puestos.

4

A través del proceso anterior se genera un organigrama, en e cual se
reflejan las interrelaciones, funciones y responsabilidades del personal.

A

Ejercicio 14.3. Elabore el organigrama de su empresa.




Cuando se cuenta con la descripcidn basica de desempefios, perfiles
por puesto y organigrama de la empresa, el proceso de administrar sueldos y
salarios resulta muy sencillo y rapido de realizar, tan solo implica jerarquizar los
puestos de la empresa. Sin embargo, la parte dificil es determinar cuanto se le
va a pagar a cada quien, para que la remuneracion sea justa y acorde a sus
responsabilidades y obligaciones. Para resolver este problema se puede acudir
a las tablas de sueldos y salarios que algunas organizaciones realizan en forma
periodica y que son facil de conseguir en el mercado.

Es muy importante no olvidar que la ley establece una serie de
obligaciones al empleador, que se traduce en erogaciones proporcionales al
sueldo que se le paga a cada trabajador, y que van del 32% al 40%.

Un ejemplo detallado de las obligaciones de ley que tienen los patrones
gue cumplir para con sus empleados es la siguiente:

Concepto % sobre nGmina
Impuesto federal 1

Impuesto estatal 2

Infonavit 5

IMSS 15

SAR 2

Prima vacacional (6 dias + 25%) 3

Aguinaldo (15 dias) 5

Prima 70. dia (¢ Trabaja el domingo?) | X

Total 33

Estos porcentajes varian segun cada entidad federativa y ciclo fiscal.

Ejercicio 14.4. Defina el tabulador de su empresa utilizando el siguiente
formato.

\ )/

La empresa es un conjunto recursos organizados por el titular
(emprendedor), con el fin de realizar actividades de produccion o de
intercambio de bienes o servicios que satisfacen las necesidades de un
mercado en particular.
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Cuando se pretende constituir legalmente una empresa es importante

tomar en cuenta, entre otros, los siguientes aspectos:

El nimero de socios que desean iniciar el negocio.

La cuantia del capital social

Las responsabilidades que se adquieren frente a terceros.
Los gastos de constitucion de la empresa.

Los tramites a realizar para implantarla legalmente.

Las obligaciones fiscales que se deberan afrontar.

Las diferentes responsabilidades laborales que se adquieren.

La Constitucion de la empresa, entre otras formas, puede ser como:

Personas fisicas. es decir, aquellas en la que todas las decisiones
relativas al manejo o administracion del negocio recaen sobre la persona
del duefio.

Sociedad anénima. Es un grupo de personas fisicas o morales que se
unen para llevar a cabo actividades comerciales y cuya obligacion sélo
se limita al pago de sus acciones.

Sociedad de responsabilidad limitada. Es una organizacion empresarial
constituida entre socios , los cuales solamente estan obligados al pago
de sus aportaciones, sin que las partes sociales puedan estar
representadas por titulos negociables.

Cualquiera que sea la forma de constitucion que el emprendedor decida

par su empresa, debera seguir una serie de trdmites de registro que deberan
ser cubiertos para que la compafia sea considerada legalmente establecida.
El emprendedor debera estar siempre asesorado por un contador y un
abogado.

Ejercicio 14.5. Después de analizar las formas de constitucion de una

empresa, defina cual sera el régimen mas conveniente bajo el cual se piensa
constituir y por qué.
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Dentro de los aspectos fiscales es importante conocer las diferentes
obligaciones que set tienen como empresa, para cumplir adecuadamente con
ellas y evitar posibles inconvenientes, uno de los aspectos indispensables es la
inscripcién en el Régimen Federal de Contribuyentes (RFC), ya que las
personas fisicas y morales que realizan actividades empresariales estan
obligadas a contribuir para los gastos publicos conforme a las leyes fiscales.

Ejercicio 14.6. Indique los aspectos fiscales que debera considerar la empresa
para cumplir con la legislacion vigente.

4

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 han trazado y preparar todo lo
necesario para el inicio de operaciones.

A\

Ejercicio 14.7. Elabore el plan de trabajo de su empresa, no olvide tomar
en cuenta las actividades de las diferentes areas. (Grafica de Gantt).
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A continuacion se integrara todos los planes que se han realizado en las
practicas anteriores bajo el formato del plan de negocio de la incubadora del
ITCH., el cual consta de los siguientes puntos:

Esquema general del plan de negocios.

Concepto del negocio.
Analisis del mercado.
Analisis FODA.
Objetivos del negocio.
Plan de marketing.
Plan operativo.

Plan de organizacion.

Plan legal.

© ©® N o 0 A~ 0D PRP

Plan financiero.

10.Plan de implementacion.

Ejercicio 14.8. Con el esquema del plan de negocios mencionado
anteriormente integra toda la informacion del la diferentes préacticas
desarrolladas, dandole esa estructura.
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Felicidades has logrado hacer tu plan de negocios, muchos éxitos
emprendedor.

X. Reporte del alumno (discusion de resultados y conclusiones).
Por equipo entregara como resultado el Plan de negocio de su empresa.
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