PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA PRODUCCION
Y COMERCIALIZACION DE LADRILLO CERAMICO DE SEIS HUECOS

INTRODUCCION

El plan de negocios es una herramienta de comunicacion, que permite enunciar en
forma clara y precisa la vision del empresario, las oportunidades existentes en el
entorno, los objetivos y las estrategias planteadas, los procesos para el desarrollo de
las actividades programadas, los resultados econdomicos y financieros esperados y las
expectativas de crecimiento de la empresa. Esta herramienta es muy util tanto para
nuevas empresas, Como para empresas ya existentes que desean incorporar a su

actividad nuevos negocios.

El “plan de negocios” es indispensable para las empresas en general de pequenas,
medianas y grandes inversiones, un “plan de negocio” es la herramienta mas poderosa

que puede utilizar una empresa operando en la actual economia de mercado global.
El Plan de Negocio es un documento estratégico con dos funciones fundamentales:
1. Determinar la viabilidad econémica financiera del proyecto empresarial.

2. Va a suponer la primera imagen de la empresa ante terceras personas.

La calidad del plan de negocio determinard el éxito o fracaso de toda solicitud de
financiamiento. Y lo que no es menos importante: la calidad de su planificacién
determinard el éxito o fracaso de su negocio. Por ello en este tema se considera
importante conocer el concepto y el contenido de un plan de negocio; ademas de

otros conceptos que permitiran profundizar con mayor claridad la definicion.

1.1 Plan de negocio

"El Plan de Negocios es un documento donde usted como emprendedor detalla
informacion relacionada con su empresa. Es el "mapa" en la creacion de la empresa,
usted mismo dibuja y desarrolla su idea de negocio para que lo ayude a no perderse y

a llevar a buen puerto su proyecto". '

! Pereyra Ricardo, Pardo Marco, Flores Sandra. "Crecer", Edebol, Primera edicién. Pag. 25.
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"Un plan de negocios es un documento que en forma ordenada y sisteméatica detalla
los aspectos operacionales y financieros de una empresa, al igual que un mapa guia a
un viajero, el plan de negocios permite determinar anticipadamente donde queremos

ir, donde nos encontramos y cuanto nos falta para llegar a la meta fijada".

"El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla, que
es el resultado de un proceso de planeacion, describe los aspectos operacionales y
financieros de una empresa, determina anticipadamente donde se quiere llegar, donde

se encuentra y cuanto falta para llegar a la meta fijada, y sirve para guiar un negocio"’

Segun estas definiciones:

"Un Plan de Negocios (Business Plan) es un documento de referencia que en forma
ordenada y sistematica, describe el negocio, la situacion del mercado, las estrategias
de implementacion, politicas, objetivos y acciones que la empresa desarrollara en el

Sfuturo".

1.2 Caracteristicas que tiene un buen plan de negocio 4
Un buen Plan de Negocio debe tratar de contener las siguientes cinco caracteristicas:

» Eficaz:
Debe contener, ni mas ni menos, todo aquello que un eventual inversor espera
conocer.

» Estructurado:
Debe tener una estructura simple y clara que permita ser seguida facilmente.

» Comprensible:
Debe estar escrito con claridad, con vocabulario preciso y evitando jergas y
conceptos muy técnicos. Las cifras y tablas deben ser simples y de facil

comprension.

2 www.mercadeo.com/03_bussplan.html (Revisado el 15/04/10)
* Weinberger Villaran Karen, " Plan de negocios", Primera edicion, Pag. 33
* Pereyra Ricardo, Pardo Marco, Flores Sandra, Ob. Cit., Pag. 27.
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> Breve:
No debe superar, en conjunto, las 30 paginas.
» Coémodo:
Debe ser facil de leer, el tamaio de la letra debe ser igual a los 12 puntos, el

interlineado 1.5 puntos, y los margenes iguales o superiores a los 2.5 cm.

1.3 Estructura de un plan de negocio >

Existen diferentes estructuras y formas de elaborar un plan de negocio. A
continuacion se expondra, un modelo referente sobre el contenido que debe tener un

plan de negocio.

Presentacion
La portada forma en el lector una impresion instantanea de la empresa, de manera que
debe lucir profesional. Debe indicar el nombre de la empresa y llevar un logo, si lo

tiene.

1) Resumen Ejecutivo

Aunque el resumen es la primera seccion del proyecto, probablemente debe ser lo
ultimo que se escriba y no debe superar las 2 paginas de extension. Describe
brevemente el negocio y destaca su propdsito, explica por qué el duefio es la
persona ideal para lograrlo. Ademas enfatiza las fortalezas del negocio y las
razones por las que se merece apoyo. Indica la facturacion y rentabilidad

esperada, y la cantidad de dinero que se necesita conseguir.

Quienes evaluan el negocio probablemente son personas muy ocupadas. Por ello,
el resumen tiene una funcion esencial: captar la atencion de los posibles

inversionistas e interesarlos lo suficiente como para que contintien leyendo.

> http://pasionporemprender.blogspot.com/2008/06/estructura-de-un-plan-de-negocio.html (Revisado el 15/04/10)
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2) La empresa

Esta seccion describe brevemente el proposito y las metas de la empresa.
También, describe la estructura legal que se adopta (S.A., SRL. unipersonal) y
sefala toda caracteristica destacada, tal como productos unicos o con

caracteristicas especiales, o puntos con certificacion ISO 9000.
3) El producto o servicio

Describe los articulos, productos o servicios que incluye el negocio, en un
lenguaje comprensible para cualquier lector. Este punto es importante ya que, a
modo de ejemplo, muchas empresas de software se basan en aspectos muy
técnicos y, de no trasladarlos a un lenguaje comprensible, probablemente no se
termine entendiendo a qué apuntan por mas que el producto o servicio sea
excelente. Ademas, un lector que desee obtener informacion mas detallada sobre

los aspectos técnicos de su producto, lo solicitara. Alternativamente, incluya dicha
informacion técnica en un anexo.

Se explica las razones por las cuales los clientes desearan adquirir el producto o
servicio. ;Qué necesidades satisfacen esos productos o servicios? Se describe no
solo las caracteristicas, sino también los beneficios que ellos reportan (Ej.:

facilidad de uso, comodidad, seguridad, economia, flexibilidad, gusto, etc.).
4) El mercado

Define cuidadosamente a quiénes percibe como sus clientes o nichos de mercado.
Describe brevemente la investigacion de mercado que se realizd e incluye
informacion resumida en tablas o graficos. Los anexos pueden incluir informacion

de respaldo més detallado.

Demuestra la existencia de un mercado y el tamafio global de ese mercado,
incluye la estimacion y con fundamento la posible demanda por el producto o

servicio en el corto y largo plazo.
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Explica al lector la magnitud de la competencia. ;Existe competencia? ;Cuantos
competidores tendran? ;Es posible que ese nimero aumente en el futuro?, ;por
qué el producto contara con mayor preferencia que el de los competidores? ;Cual
es la caracteristica tinica del producto? ;Existen barreras de acceso a este mercado

especifico? Y en tal caso ;Cudles son esas barreras y como las superara?
5) El Plan de Marketing

El proposito del negocio ya descrito en el punto 2 debe ahora traducirse a los
objetivos y metas de marketing que respaldaran su logro. Los objetivos deben ser
cuantificables y medibles, como también constituir un desafio y ser alcanzables.
Ejemplos tipicos de objetivos son: rentabilidad, aumento de las ventas,

diversificacion e incremento de la participacion de mercado.

El plan de Marketing para lograr estos objetivos describirse usando las cuatro "p"

(Producto, plaza, precio y promocién)

» Producto: Ya descrito el mismo. Ahora, se formula planes para el
desarrollo futuro. ;Agregara productos adicionales a medida que comience
a ganar dinero? ;Realizard una prueba piloto inicial para probar la

aceptacion del producto en el mercado?

» Plaza (lugar): Hace referencia a la ubicacion del negocio y la forma en
que se distribuye el producto a los clientes. ;Cémo vendera el producto o
servicio a los clientes: directamente o a través de distribuidores o agentes?
(Como transportara el producto hasta los puntos de venta? Si son los
clientes quienes acudiran al negocio, ;/Esta el negocio convenientemente

ubicado?

» Precio: El precio cubre todos los costos y ademas genera utilidad.
Describe el método de fijacion de precios del producto a la venta. Justifica
la decision de inclinarse por una estrategia de diferenciacion, donde la

calidad y el servicio son mas importantes que el precio, o bien, de
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liderazgo en costos, donde el precio se fija teniendo al mercado como

referencia principal.

» Promocion: Describe la estrategia promocional: Es decir las estrategias de
como informar e ingresar en el mercado. Menciona las formas de
persuadir al cliente, por ejemplo, por medio de publicidad, correo directo,

volantes entregados puerta a puerta, etc.
6) Gestion y organizacion

Realiza el plan de recursos humanos. Refleja el organigrama de la empresa con
todos sus departamentos e indica el personal que necesitara contratar afio tras afo,
fundamentando la evolucién y contratacion del mismo. (Cudles son sus
necesidades de desarrollo profesional? Menciona la importancia de demostrar que
se tiene la capacidad de manejar el negocio. Describe a las personas involucradas
en el negocio y habilidades que aportaran a él. Estas pueden incluir habilidades
técnicas (tales como experiencia en ventas), actitudes personales (entusiasmo o
capacidad de trabajar bajo presion), educacion y capacitacion especializada.

Generalmente incluye las hojas de vida del personal clave en los anexos.

Si es pertinente describe el proceso de produccion, también destaca toda ventaja

competitiva.

» Proceso de producciéon
Incluye los siguientes aspectos:

e La ubicacién: Describe el lugar exacto donde funcionara la
empresa, la ubicacion de la planta es definida previo a un analisis
manteniendo la primicia de obtener mayores utilidades para la
empresa.

e Los proveedores: Hace referencia a los proveedores de la materia
prima, insumos, maquinarias, herramientas, y de otros

requerimientos que la empresa necesita para su funcionamiento.
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e Materia prima e insumos: Describe la principal materia prima para
su produccion y los insumos que son indispensables para
desarrollar sus actividades.

e Tecnologia: Describe las caracteristicas especificas de las
magquinarias y herramientas en general que la empresa hara uso en
el proceso productivo de sus diferentes departamentos para una
mayor productividad.

e La cadena de suministros: La cadena de suministros se refiere al
hecho que la empresa es una organizacion, donde cada seccion o
departamento o unidad produce algo, bienes o servicios, que a su
vez se convierten en insumos para la actividad que se organiza en
otra unidad, departamento o seccion. Asi, la gestion de la cadena
de suministros se refiere a la eficiencia con que la estructura
organizativa lleva adelante las tareas de produccion.

e Disefio del espacio de trabajo: Un empleado trabaja en una
estacion de trabajo y no en una planta. Por lo tanto la suma de
estaciones de trabajo bien disefiadas resulta en una planta
productiva. Por esta razén, la mayoria de los métodos de ingenieria
se desempefian en relacion a estaciones de trabajo. Una estacion de
trabajo ideal minimiza las intraoperaciones a través del analisis
detallado y de especificaciones exactas.

e Manual de funciones: Descripcion de las funciones generales que
corresponden a cada empleo y la determinacion de los requisitos

para su ejercicio.
7) Proyecciones Financieras

Los dos requisitos financieros clave, son generar utilidades y generar una caja
suficiente para poder afrontar los pagos a proveedores, personal y otros, a medida
que se hacen exigibles (capital de trabajo). El objetivo de esta seccion del plan es

demostrar que el negocio puede cumplir ambos requisitos. Generalmente, esta
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proyeccion se realiza a 5 afios, detallando, Uinicamente para el primer afio, la

evolucion mensual.

Esta seccion incluye una proyeccion de flujo de caja (cashflow), una cuenta de
utilidades y pérdidas (estado de resultados proyectado), un balance proyectado y

ademads se recomienda incluir un andlisis del punto critico.

» Proyeccion de flujo de caja: Describe las posibles demoras en recibir
ingresos y efectuar pagos, es un indicador indispensable para tomar

previsiones en las actividades futuras de la empresa.

» Estado de resultado proyectado: El volumen de venta y facturacion se

deriva de la

» Punto critico o de equilibrio: El nivel de ventas en el cual ya comienza a
superar sus costos se conoce como punto critico. Una vez superado ese
nivel, se empieza a obtener utilidades. En este caso, una vez calculado el
precio y los costos, indica el punto critico esperado y el margen de
seguridad (margen existente entre las ventas actuales y el punto de

equilibrio, por sobre el cual se puede mover obteniendo utilidades)

» Sensibilidad: Los analisis de sensibilidad se centran en preguntas del tipo
(Cual sera el efecto de, por ejemplo, una caida del 10% en las ventas o un
aumento del 20% en el precio de las materias primas? Considerar
brevemente este tipo de preguntas y los riesgos de una caida de ventas o

alza de precios puede ayudar a la persona evaluar su Plan de negocio.
8) Necesidades financieras

Describe cuanto dinero u otros activos se invertiran en el negocio. Entregue
detalles respecto a la cantidad que pretende conseguir de otras fuentes y explica si
dicha cantidad adoptara la modalidad de linea de crédito, emision accionaria, o

una combinacion de ambas. Incluye la estrategia de salida.
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9) Anexos

Limita el material adicional al minimo. Ademéas de los items mencionados

anteriormente puede incluir:
» Fotografias.

» Cotizaciones.

» Informacion legal.

» Copia de su cuestionario de investigacion de mercado.
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INTRODUCCION

"El entorno empresarial" es un elemento imprescindible que debe conocer la empresa,
le permite conocer los actores y las fuerzas externas que afectan directa o
indirectamente a la capacidad productiva de la empresa, son factores controlables e
incontrolables que deben ser considerados por la empresa para una eficiente
planificacion, el mismo permite afrontar con mayor probabilidad de éxito en el logro

de sus objetivos.

En este tema se define el entorno empresarial, los actores y las fuerzas externas que
influyen en la empresa y otros aspectos que permitirdn comprender mejor lo que es el

entorno empresarial.

2.1 Entorno empresarial

"Actores y fuerzas externas que afectan la capacidad de la firma para desarrollar y

mantener transacciones y relaciones de éxito con sus clientes meta".’

"Actores y fuerzas externos al marketing que afectan la capacidad de la direccion de

marketing para crear y mantener transacciones provechosas con sus clientes meta".”

"Agentes o factores que influyen directa e indirectamente en la direccion de
mercadotecnia en su capacidad para establecer relaciones duraderas y excelentes con

8
sus mercados meta".

Segun estas definiciones:

"El Entorno empresarial esta conformado por aquellos actores y fuerzas externas
que influyen de manera directa e indirecta en la consecucion de los objetivos de una

empresa"

¢ Kotler Philip. "Direccién de Mercadotecnia", Pearson Educacion, Séptima edicion, Pag. 144.
7 Armstrong, Gary - Kotler Philip. “Fundamentos de Marketing”, Pearson Educacién, Sexta edicion, Pag. 118.
# www.monografias.com/entorno (Revisado el 14/04/10)
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El Entorno empresarial esta compuesto por el Macroentorno y el Microentorno.
2.2 Macroentorno

El Macroentorno forma parte del entorno externo de una empresa, son factores no

controlables, pero sin embargo ejerce influencia sobre ella.
Se define como:

"Fuerzas mayores de la sociedad que afectan el microentorno: demograficas,

econdmicas, naturales, tecnoldgicas, politicas y culturales".’

"Fuerzas sociales importantes que afectan a todos los actores del microambiente de la
empresa: fuerzas demograficas, econdmicas, naturales, tecnologicas, politicas y

culturales".'’

"Fuerzas mayores de la sociedad que generalmente representan oportunidades o

) ., . a1l
amenazas a la direccion de mercadotecnia".

Segun estas definiciones:

"El macroentorno conformado por las fuerzas demogrdficas, economicas, naturales,
tecnologicas, politicas y culturales, son factores no controlables que influyen en la

gestion y direccion de la empresa".

2.2.1 Entorno economico

"Factores que afectan el poder de compra y los patrones de gasto de los

consumidores". 2

"El Entorno economico esta compuesto por aquellos factores que influyen en el nivel

de ingresos, el poder adquisitivo y los patrones de gasto de los clientes”.

° Armstrong Gary - Kotler Philip. Ob. Cit., Pag. 118.

' Kotler Philip. Ob. Cit., Pag. 144.

! www.monografias.com/entorno (Revisado el 15/04/10)
12 Armstrong, Gary - Kotler Philip. Ob. Cit., Pag. 131
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El Entorno econdmico es analizado por indicadores economicos, se tiene entre ellos
al Producto Interno Bruto, la Renta Per c4pita, la Balanza de Pagos, las Remesas, la

Inflacion y el Tipo de cambio, entre otros.
2.2.1.1 Producto Interno Bruto

"El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor monetario de todos los bienes y servicios
finales producidos por un pais en un determinado periodo de tiempo (normalmente es

un trimestre o un afio)". *
2.2.1.2 Renta per capita

"La Renta Per capita o PIB Per cépita es la relacion que hay entre el PIB (producto
interno bruto) de un pais y su cantidad de habitantes. Para conseguirlo, hay que

dividir el PIB de un pais por la poblacion de éste"."*

2.2.1.3 Balanza de Pagos

"La Balanza de pagos es un documento contable en el que se registran las operaciones
comerciales, de servicios y de movimientos de capitales llevadas a cabo por los
residentes en un pais con el resto del mundo durante un periodo de tiempo
determinado, normalmente un afio. Es el registro de las transacciones de los

residentes de un pais con el resto del mundo”."

2.2.1.4 Remesas

"Cantidades de dinero enviadas por emigrantes a sus paises de origen, desde el pais

en el cual se encuentren". '°

2.2.1.5 Inflacion

' Dornbusch Rdiger, Fischer Stanley. "Macroeconomia" Sexta edicion. Pag.31
1* es.wikipedia.org/rentapercapita (Revisado el 15/04/10)

!> Dornbusch Rdiger, Fischer Stanley. Ob. Cit. Pag.167

1 es.wikipedia.org/remesas_(Revisado el 15/04/10)
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"La Inflacion es el aumento sostenido y generalizado del nivel de precios de bienes y
servicios, medido frente a un poder adquisitivo. Se entiende también como la caida en
el valor de mercado o del poder adquisitivo de una moneda en una economia en

particular"."”

2.2.1.6 Tipo de cambio

"El Tipo o tasa de cambio expresa el valor de una divisa o moneda extranjera

expresada en unidades de moneda nacional".

2.2.2 Entorno politico-legal

"Leyes, dependencias del gobierno y grupos de presion que influyen en diversas

organizaciones e individuos de una sociedad determinada y los limitan"."

"Conjunto de leyes, politicas de gobierno, grupos de presion que influyen en las

actividades de una sociedad en su conjunto".
2.2.2.1 Legislacion

"Precepto establecido por la autoridad competente, en el que se manda o prohibe algo
en consonancia con la justicia, y para el bien de los gobernados. Su incumplimiento

trae aparejada una sancion".”’

2.2.2.2 Politica gubernamental

"Politica gubernamental es el conjunto de acciones que un gobierno emprende para
resolver las necesidades de la poblacion. Puede ser denominada también como

politica puablica". *!

2.2.2.3 Grupos de presion

'7 Cuadrado Juan, "Politica Econémica", Segunda edicion, Pag.183
'® Ibidem, Pag. 183

' Armstrong, Gary - Kotler Philip. Ob. Cit., Pag. 138

% Cuadrado Juan, Ob. Cit., Pag. 189

2! es.wikipedia.org/legislacion (Revisado el 10/04/10)
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"Un grupo de presion es una organizacion social con un objetivo o intereses propios

de los integrantes de ésta, cuya obtencion implica influir en las decisiones de las

. 2
masas para colocar éstas a su favor".

2.2.3 Entorno socio-cultural

"Instituciones y otras fuerzas que afectan los valores, percepciones y

: . . 23
comportamientos basicos de una sociedad".

"Es el conjunto de actividades, tradiciones, normas, costumbres y otros propios de

una sociedad".

El Entorno socio-cultural compuesto por aquellos factores sociales y culturales que

presenta el mercado de una empresa son:

2.2.3.1 Cultura

"Valores, creencias, costumbres y gustos que un grupo de personas valora". **

2.2.3.2 Subcultura

"Grupo dentro de una sociedad cuyos miembros comparten una serie distintiva de

. , - . . 25
creencias, caracteristicas o experiencias comunes".

2.2.3.3 Valor

"Creencias profundamente arraigadas de una sociedad sobre lo que estd bien y mal

para proceder”.*

2.2.3.4 Normas

2 es.wikipedia.org/grupodepresion (Revisado el 10/04/10)

2 Armstrong, Gary - Kotler Philip. Ob. Cit., Pag. 141

24 Solomon Michael - Stuart Elnora, "Marketing", Pearson Education, Segunda edicion, Pag. 164
 Ibidem, Pag. 164

% Ibidem, Pag. 95
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"Reglas especificas que dictan lo que estd bien o mal, lo que es aceptable o

inaceptable". *’

2.2.3.5 Costumbre

"Norma heredada del pasado que controla los comportamientos basicos".?®

2.2.4 Entorno demografico

“El estudio de las poblaciones humanas en términos de tamafio, densidad, ubicacion,

., iy 29
edad, sexo, raza, ocupacion y otros datos estadisticos”.

Entonces se puede concluir que:

"El Entorno demografico estda compuesto por aquellos fenomenos o caracteristicas

demogrdficas que presenta la poblacion de un mercado determinado".

El Entorno demografico son variables que presenta el mercado de una empresa. Entre

ellos:
2.2.4.1 Crecimiento demografico

"Es el cambio en la poblacion en un cierto plazo, y puede ser cuantificado como el
cambio en el nimero de individuos en una poblacion usando "tiempo por unidad”

para su medicion".*

2.2.5 Entorno natural

“Recursos naturales que las empresas requieren como insumos o que son afectadas

por las actividades de marketing”.*!

"El Entorno natural esta compuesto por aquellos factores naturales que influyen en
las actividades de la empresa, tales como el medio ambiente, el clima y los recursos

naturales".

2.2.6 Entorno tecnoldgico

" Solomon Michael - Stuart Elnora, Ob. Cit., Pag. 96

% Ibidem, Pag. 96

¥ Armstrong, Gary - Kotler Philip, Ob. Cit., Pag. 122.

%0 es.wikipedia.org/crecimiento demogréfico (Revisado el 10/04/10)
*! Armstrong, Gary - Kotler Philip, Ob. Cit., Pag. 135
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"Fuerzas que crean nuevas tecnologias y que a su vez crean productos y

: 3
oportunidades de mercados nuevos".

"El Entorno tecnologico son fuerzas que evolucionan constantemente en el mercado,
tales como la Tecnologia, las Tecnologias de informacion y comunicacion y los

equipos”.
2.2.6.1 Tecnologia

“Tecnologia es el conjunto de habilidades que permiten construir objetos y maquinas

. . . 33
para adaptar el medio y satisfacer nuestras necesidades”.

2.2.6.2 Tecnologias de informacion y comunicacion

“Conjunto de servicios, redes, software y dispositivos que tienen como fin la mejora
de la calidad de vida de las personas dentro de un entorno, y que se integran a un

sistema de informacion interconectado y complementario”.
2.2.6.3 Equipos

“Coleccion de utensilios, instrumentos y aparatos especiales para un fin

determinado”.**

2.3 Microentorno

El microentorno o entorno mas préximo de la empresa son factores o fuerzas externas
a la organizacion, pero €stos son controlables a través de estrategias propias de la

empresa.

"Actores del ambiente inmediato de la empresa que afectan su habilidad para servir a

sus mercados: la empresa, los proveedores, los intermediarios de mercado, clientes,

competidores y ptblicos".”

32 Armstrong, Gary Kotler Philip. Ob. Cit., Pag. 137
33 es.wikipedia.org/tecnologia (Revisado el 10/04/10)
** es.wikipedia.org/equipo (Revisado el 10/05/10)

%5 Kotler Philip. Ob. Cit., Pag. 144.
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"Fuerzas cercanas a la empresa que afectan su capacidad para servir a sus clientes
como: la empresa, proveedores, empresas de canal de marketing, mercados de

clientes, competidores y ptblicos".*®

"Factores que tienen una relacion cercana con la empresa e influyen directamente en

la direccion para lograr relaciones duraderas con los clientes".*’

Segun estas definiciones:

"El Microentorno esta compuesto por aquellos actores o fuerzas del entorno mas
cercano a la empresa, tienen influencia directa en sus actividades, pero los mismos

son controlables a través de estrategias propias de la organizacion"

El Microentorno esta compuesto por los siguientes actores de mercado:
2.3.1 Empresa

"Es una entidad conformada basicamente por personas, aspiraciones, realizaciones,
bienes materiales y capacidades técnicas y financieras; todo lo cual, le permite
dedicarse a la producciéon y transformaciéon de productos y/o la prestacion de
servicios para satisfacer necesidades y deseos existentes en la sociedad, con la

finalidad de obtener una utilidad o beneficio".*®

2.3.2 Proveedores

"Son empresas o individuos que proporcionan los recursos requeridos por una

~7 . . . .. 39
compaiiia y sus competidores para producir bienes y servicios".

¢ Armstrong, Gary - Kotler Philip. Ob. Cit., Pag. 118

37 www.monografias.com/entorno (Revisado el 15/04/10)

¥ www.promonegocios.net/definiciondeempresa (Revisado el 25/04/10)
* Kotler Philip. Ob. Cit., Pag. 145
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2.3.3 Intermediarios de marketing

"Son firmas que auxilian a la empresa en la promocion, venta y distribucion de sus

mercancias a los compradores finales".*’

2.3.4 Clientes

"Son personas que a través de un proceso de intercambio esperan recibir un producto

.. . . . 41
0 un servicio para satisfacer integralmente sus necesidades o deseos".

2.3.5 Competidores

"Los competidores son aquellas empresas que satisfacen una misma necesidad de los

consumidores".*?

2.4 El modelo de las 5 fuerzas de porter s

El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algiin segmento de
¢éste. La idea es que la empresa debe evaluar sus objetivos y recursos frente a estas

cinco fuerzas que rigen la competencia industrial:
1) Amenaza de entrada de nuevos competidores

El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si las barreras de
entrada son faciles o no de franquear por nuevos participantes que puedan
llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del

mercado.

0 Kotler Philip. Ob. Cit., Pag. 146

*! Prieto Herrera Jorge Eliecer, "La Gestion Estratégica Organizacional", Primera Edicion, Pag. 17

2 Kotler Philip-Koller Kevin, "Direccién estratégica", Pearson educacion, Duodécima edicion, Pag. 346
# www.deguate.com/infocentros/gerencia/.../mk16.htm (Revisado el 25/04/10)
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2)

3)

4)

5)

La rivalidad entre los competidores

Para una corporacion serd mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos y los costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentada
a guerras de precios, campafas publicitarias agresivas, promociones y entrada

de nuevos productos.
Poder de negociacion de los proveedores

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los proveedores
estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan
imponer sus condiciones de precio y tamafio del pedido. La situacion serd aun
mas complicada si los insumos que suministran son claves para la industria,
no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo. La situacion sera aun mas

critica si al proveedor le conviene estratégicamente integrarse hacia delante.
Poder de negociacion de los compradores

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy bien
organizados, el producto tiene varios o muchos sustitutos, el producto no es
muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda
hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo. A mayor organizacion de los
compradores mayores seran sus exigencias en materia de reduccion de
precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la empresa tendra una
disminucién en los margenes de utilidad. La situacion se hace mas critica si a
las organizaciones de compradores les conviene estratégicamente integrarse

hacia atrés.
Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan mas avanzados
tecnoloégicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los

margenes de utilidad de la corporacion y de la industria.
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2.5 Barreras de entrada **

Porter identificé seis barreras de entrada que podian usarse para crearle a la empresa

una ventaja competitiva:

1)

2)

3)

4)

Economia de la Escala

Supone al que las posea, debido a que sus altos volimenes le permiten reducir

sus costos, dificultar a un nuevo competidor entrar con precios bajos.
Diferenciacion del producto

Asume que si la empresa diferencia y posiciona fuertemente su producto, la
compaiia entrante debe hacer cuantiosas inversiones para reposicionar a su

rival.
Inversiones de capital

Considera que si la empresa tiene fuertes recursos financieros tendrd una
mejor posicion competitiva frente a competidores mas pequeios, le permitira
sobrevivir mas tiempo que ¢éstos en una guerra de desgaste, invertir en activos
que otras compafias no pueden hacer, tener un alcance global o ampliar el
mercado nacional e influir sobre el poder politico de los paises o regiones

donde operan.
Desventaja en Costos independiente de la Escala

Seria el caso cuando compaiiias establecidas en el mercado tienen ventajas en
costos que no pueden ser emuladas por competidores potenciales
independientemente de cual sea su tamafio y sus economias de escala. Esas
ventajas podrian ser las patentes, el control sobre fuentes de materias primas,
la localizacion geografica, los subsidios del gobierno, su curva de experiencia.
Para utilizar esta barrera la compafiia dominante utiliza su ventaja en costos

para invertir en campafas promocionales, en el redisefio del producto para

* www.deguate.com/infocentros/gerencia/.../mk16.htm (Revisado el 25/04/10)
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5)

6)

evitar el ingreso de sustitutos o en nueva tecnologia para evitar que la

competencia cree un nicho.
Acceso a los canales de distribucion

En la medida que los canales de distribucion para un producto estén bien
atendidos por las firmas establecidas, los nuevos competidores deben
convencer a los distribuidores que acepten sus productos mediante reduccion
de precios y aumento de margenes de utilidad para el canal, compartir costos
de promocioén del distribuidor, comprometerse en mayores esfuerzos
promocionales en el punto de venta, etc., lo que reducira las utilidades de la
compaiiia entrante. Cuando no es posible penetrar los canales de distribucion
existentes, la compafiia entrante adquiere a su costo su propia estructura de
distribucion y atin puede crear nuevos sistemas de distribucion y apropiarse de

parte del mercado.
Politica Gubernamental

Las politicas gubernamentales pueden limitar o hasta impedir la entrada de
nuevos competidores expidiendo leyes, normas y requisitos. Los gobiernos
fijan, por ejemplo, normas sobre el control del medio ambiente o sobre los
requisitos de calidad y seguridad de los productos que exigen grandes
inversiones de capital o de sofisticacion tecnoldgica y que ademads alertan a
las companias existentes sobre la llegada o las intenciones de potenciales

contrincantes.
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INTRODUCCION

El marketing es indispensable para lograr el éxito de una empresa, sus actividades se
enfocan exclusivamente en el cliente, buscando satisfacer sus necesidades y deseos

para obtener utilidades que permitan crecer a la empresa.

El marketing es un area extenso, por lo tanto en este tema se explican Unicamente

aquellos puntos que se consideran necesarios para el disefio de este trabajo.

3.1 Marketing

"Es el proceso social, orientado hacia la satisfaccion de las necesidades y deseos de
individuos y organizaciones, por la creaciéon y el intercambio voluntario y

competitivo de productos y servicios generadores de utilidades".*

"El proceso de planificacion, ejecucion, fijacion de precios, promocion, y distribucion
de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos

individuales y organizacionales"."’

"Proceso de planear y ejecutar la concepcion, el precio, la promocién, y la
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los

objetivos de los individuos y de las organizaciones".**

Segun estas definiciones:

"Marketing es una funcion organizacional y un conjunto de procesos para crear,
comunicar, entregar valor y administrar las relaciones con los clientes de manera

que beneficien a la organizacion y a sus accionistas"

% Jacques Lambin Jean, "Marketing Estratégico", McGraw-Hill, Tercera edicion, Pag.5
*7 Pereyra Ricardo-Pardo Marco-Flores Sandra, Ob. Cit., Pag. 59.
* Solomon Michael - Stuart Elnora, Ob. Cit., Pag. 3
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3.2 Division del marketing
3.2.1 Marketing estratégico

"Busca conocer las necesidades actuales y futuras de nuestros clientes, localizar
nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de mercado potenciales, valorar el
potencial e interés de esos mercados, orientar a la empresa en busca de esas

oportunidades y disefiar un plan de actuacién que consiga los objetivos buscados".*’

"Facilita informacién sobre la evoluciéon de la demanda, la segmentacion del
mercado, las posiciones competitivas y la existencia de oportunidades y amenazas.
Igualmente, analiza las capacidades y recursos para adaptar la empresa al entorno y

, . : . . 50
situarla en una posicion de ventaja competitiva sostenible".

"Es un proceso por el que se busca conocer la necesidades actuales y futuras de los
clientes, identificar diferentes grupos de compradores en cuanto a sus gustos y
preferencias o segmentos de mercado, valorar el potencial e interés de esos segmentos
teniendo en cuenta las ventajas competitivas de la empresa, orientarla hacia
oportunidades de mercado, desarrollando un plan de marketing periddico con los

objetivos de posicionamiento buscados".”!

Segun estas definiciones:

"Es un proceso que consiste en identificar las necesidades actuales y futuras de
nuestros clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de
mercado potenciales, valorar el potencial e interés de esos mercados, orientar a la
empresa en busca de esas oportunidades y diseriar un plan de actuacion que consiga

los objetivos organizacionales”.

* Mufiiz Rafael, “Marketing en el siglo XXI”. Segunda Edicién, Pag. 4.

%0 www.puromarketing.com/marketingestrategico (Revisado el 18/04/10)
3! es.wikipedia.org/mezclademercadotecnia (Revisado el 16/04/10)
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3.2.1.1 Mercado

"Un mercado estd formado por todos los clientes actuales y potenciales que
comparten una necesidad o deseo especifico y que podrian estar dispuestos a
participar en un intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo. Un mercado puede

desarrollarse en torno a un producto, un servicio o cualquier cosa de valor".”

3.2.1.2 Mercado actual

Lo constituye todos los consumidores actuales, es el resultado total de la oferta y la

demanda para cierto articulo o grupo de articulos en un momento determinado. >
3.2.1.3 Mercado potencial

Es el conjunto de clientes que manifiesta un grado suficiente de interés en una

determinada oferta del mercado. >*
3.2.1.4 Necesidad

"La necesidad humana es el estado en el que se siente la privacion de algunos
satisfactores basicos".”’
3.2.1.5 Deseo

"Los deseos consisten en anhelar los satisfactores especificos para estas necesidades
profundas".*®
3.2.1.6 Demanda

"La demanda consisten en desear productos especificos que estan respaldados por la

capacidad y la voluntad de adquirirlos".”’

*2Pereyra Ricardo-Pardo Marco-Flores Sandra, Ob. Cit. Pag. 61.

» www.monografias.com > ... » Marketing (Revisado el 18/04/10)
3 Pereyra Ricardo-Pardo Marco-Flores Sandra, Ob. Cit., Pag. 47.

% Ibidem. Pag. 60.

%6 Ibidem. Pag. 60.

37 Pereyra Ricardo-Pardo Marco-Flores Sandra, Ob. Cit, Pag. 60.
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3.2.1.7 Segmentacion

"Es el proceso de dividir el mercado en grupos de consumidores que se parezcan mas

entre si en relacion con algunos o algun criterio razonable"*®

"Dividir el mercado en grupos de consumidores mas o menos homogéneos en
relacion a algun criterio razonable, segun sus necesidades, caracteristicas o
comportamientos, que podrian requerir nuestros productos o mezclas de marketing

diferentes".

3.2.1.7.1 Tipos de segmentacion
» Segmentacion geografica

"Dividir un mercado en diferentes unidades geograficas como naciones,

regiones, estados, municipios, ciudades o vecindarios".”

» Segmentacion demografica

"Dividir al mercado en grupos de acuerdo con variables tales como sexo,

) ., . o, . . 60
edad, ingresos, educacion, etnias, religion, y nacionalidad".
» Segmentacion psicografica

“Divide a los consumidores en diferentes grupos con base a su clase social, su

estilo de vida, caracteristicas de su personalidad, actitudes de la persona hacia
. . . o . 61
la misma, hacia su trabajo, familia, creencias y valores".
» Segmentacion conductual

"Division de los compradores con base en la ocasion, sus conocimientos, uso

62
o respuesta a un producto".

3% Pereyra Ricardo-Pardo Marco-Flores Sandra, Ob. Cit., Pag. 39.
%% Armstrong Gary - Kotler Philip, Ob. Cit., P4g.242.

 Pereyra Ricardo-Pardo Marco-Flores Sandra, Ob. Cit., Pag. 40.
°! Ibidem. Pag. 40.

2 Pereyra Ricardo-Pardo Marco-Flores Sandra, Ob. Cit, Pag. 40.
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> Seleccion de mercados

"Proceso de evaluacion del atractivo de cada segmento de mercado y

e - ‘w63
seleccion de los segmentos en los que se ingresard".

3.2.1.8 Posicionamiento

"Desarrollar una estrategia de marketing, disefiada para influir en la forma como un

segmento de mercado particular percibe un producto o servicio en comparacién con

la competencia". *

"Posicionamiento es el lugar que ocupa la empresa o el producto en la mente del
cliente, cuando éste realiza comparaciones con otras empresas o productos de la

competencia".

3.2.1.8.1 Tipos de posicionamiento
Los tipos de Posicionamiento son:®’
» Posicionamiento por atributo

Una empresa se posiciona segin un atributo como el tamafio o el tiempo que

lleva de existir.
»> Posicionamiento por beneficio

El producto se posiciona como el lider en lo que corresponde a cierto

beneficio que los demas no dan.
» Posicionamiento por uso o aplicacion

El producto se posiciona como el mejor en determinados usos o aplicaciones.

 Armstrong, Gary - Kotler, Philip.Ob. Cit., Pag.235.
2 Solomon Michael - Stuart Elnora, Ob. Cit., Pag. 217

¥ www.monografias.com » ... » Marketing (Revisado el 18/04/10).
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» Posicionamiento por competidor

El producto es mejor en algiin sentido o varios en relacion al competidor.
> Posicionamiento por categoria de productos

El producto se posiciona como el lider en cierta categoria de productos.
» Posicionamiento por calidad o precio

El producto se posiciona como el que ofrece el mejor valor, es decir la mayor

cantidad de beneficios a un precio razonable.

3.2.2 Marketing operativo

"El marketing operativo es una gestion voluntaria de conquista de los mercados
existentes, cuyo horizonte de accidn se sitia en el corto y mediano plazo. Es la clasica
gestion comercial, centrada en la realizacion de un objetivo de cifra de ventas y que
se apoya en los medios tacticos basados en la politica de producto, de distribucion, de

. . ., 66
precio y de comunicacion".

"El conjunto de herramientas tacticas controlables de marketing —producto, precio,

plaza y promocidn- que la empresa combina para producir la respuesta deseada en el
mercado meta". ¢’

"Las herramientas o variables de las que dispone el responsable de mercadotecnia

para cumplir con los objetivos de la compaiia. Son la estrategia de marketing, o

esfuerzo de marketing y deben incluirse en el plan de Marketing (plan operativo)". ®®

! Jacques Lambin Jean Ob. Cit., Pag.5
7 Armstrong, Gary - Kotler, Philip. Ob. Cit., Pag. 63.
% es. wikipedia.org/mezclademercadotecnia (Revisado el 20/04/10)
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Con estas definiciones podemos percibir que:

"El Marketing Operativo es la mezcla y la utilizacion de las cuatro variables
controlables y fundamentales del Marketing: producto, precio, distribucion y
comunicacion. Esta mezcla se utiliza para conquistar los segmentos de mercado y

alcanzar los objetivos de una empresa".

3.2.2.1 Producto

"Es todo aquello que puede ofrecerse a alguien para satisfacer una necesidad o un

deseo".

"Producto es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que un fabricante o

comerciante ofrece a un consumidor para satisfacer una necesidad o deseo".

3.2.2.1.1 Ciclo de vida del producto "

"Desde el lanzamiento de un producto hasta su eliminacion en el mercado, y que se
van produciendo en ¢l unas modificaciones internas y externas motivadas por causas

endogenas y exdgenas de la empresa".
1) Etapa de introduccion

Es cuando el producto se pone a la venta por primera vez en el mercado, donde se

pueden aplicar las siguientes estrategias.
» Estrategia de Espumacion rapida

Consiste en el lanzamiento de un nuevo producto a precios elevados y con un

nivel promocional alto.

® Kotler, Philip. Ob. Cit., Pag. 6.
7 Prado, Leonell. “Marketing Estratégico”, Grafica comerciallabarca E.LR.L., Primera edicién, Pag. 219.
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» Estrategia de Espumacion lenta

Consiste en el lanzamiento de un nuevo producto a un precio elevado y con un

nivel promocional bajo.
» Estrategia de Penetracion rapida

Es el lanzamiento del producto a un precio bajo y con un alto nivel

promocional.
» Estrategia de Penetracion lenta

Es el lanzamiento del producto a un precio bajo y con un bajo nivel de

promocion.

2) Etapa de crecimiento
Es cuando el producto crece rapidamente en ventas y distribucion.
En esta etapa se pueden aplicar las siguientes estrategias:
Mejorar la calidad, la presentacion y el estilo del producto.
Agregar nuevos modelos y productos de flanco.
Bajar los precios para atraer clientes sensibles al precio.
Entrar en nuevos canales de distribucion.

Modificar la publicidad para crear conciencia del producto.

YV VYV V¥V V VY VY

Entrar en nuevos segmentos de mercado.

3) Etapa de madurez

Es cuando el crecimiento de las ventas disminuye, se reducen los costos de

fabricacion y los precios, y se diferencia mas el producto.

Las estrategias que se pueden aplicar en esta etapa son:
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» Estrategia de Modificacion del mercado

Consiste en convertir en clientes a los no usuarios del producto, entrando en

nuevos segmentos y ganando clientes a la competencia.

Estrategia de Modificacion del producto

Consiste en superar la calidad, las caracteristicas y el estilo del producto.
Estrategia de la Modificacion del Marketing mix

Consiste en realizar modificaciones en el producto, el precio, la distribucion y

la comunicacion de la empresa.

4) Etapa de declive

Es cuando aparecen productos sustitutos y disminuye la demanda del producto en

el mercado.

Estrategias de la Etapa de Declive

>

>

Incrementar la inversion para lograr competitividad.
Mantener la inversion hasta resolver la situacion.

Disminuir la inversion, desprendiéndose de los segmentos poco lucrativos y

fortaleciendo los segmentos mas lucrativos.
Cosechar la inversion de la firma para recuperar el capital.

Abandonar el negocio con rapidez, logrando la disponibilidad de activos.

3.2.2.1.2 El producto mix

Se define como:

"La mezcla de diversos componentes de un producto en particular".

n 71

" Prado Leonell, Ob. Cit., Pag. 225.
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El Producto mix incluye los siguientes grupos de componentes:

> Forma, diseiio, color, tamaiio y peso '

Forma: Es el conjunto de caracteristicas fisicas y singulares del

producto.

Disefo: Es el conjunto de caracteristicas estéticas del producto.
Color: Son las caracteristicas de coloracion del producto.
Tamafio: Son las dimensiones o medidas fisicas del producto.

Peso: Es la fuerza gravitacional del producto.

> Calidad y garantia "

Calidad: Es el conjunto de atributos, propiedades y caracteristicas

técnicas del producto.

Garantia: Son las promesas respaldadas del vendedor al consumidor,

que sus productos funcionaran con los fines propuestos.

> Empaque, etiqueta, marca y logo

Empaque

"Cubierta o recipiente de un producto que le brinda proteccion, facilita

su uso y conservacion, y proporciona importante comunicacion de

marketing".”*

Etiqueta

"Es una leyenda, una imagen, un signo u otro elemento descriptivo

adherido al envase o la estructura del producto”. "

" Prado Leonell, Ob. Cit., Pag. 225.
7 Prado Leonell, Ob. Cit., Pag. 225.
™Solomon Michael - Stuart Elnora, Ob. Cit., Pag.281.

7 Ibidem, Pag. 281
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e Marca

"Un nombre, un término, un simbolo, o cualquier otro elemento

exclusivo de un producto que identifica uno o varios productos de la

firma y los diferencia de la competencia".”®

e Logo

"Elemento grafico, verbo-visual o auditivo y sirve a una persona,

empresa, instituciéon o producto para representarse".’’

3.2.2.2 Precio
Es cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto. ™

"Precio es el valor monetario que se asigna a un bien o servicio para su venta al

cliente".

3.2.2.2.1 Fijacion de precios

"Es uno de los principales ejes sobre el que gira la politica de precios de la empresa,

por lo que debe existir coordinacion entre las diferentes politicas de la empresa que

tienen que ser tomadas en cuenta a la hora de fijar los precios de los productos".”

3.2.2.2.2 Métodos de la fijacion de precios
» Fijacion de precios a partir de los costes

Consiste en determinar el precio con base en el aumento de un margen de

utilidad al coste real de un producto.

76 Solomon Michael - Stuart Elnora, Ob. Cit., Pag. 275
77 es.wikipedia.org/logotipo (Revisado el 20/04/10)

® Armstrong Gary - Kotler Philip, Ob. Cit., Pag.63.

7 Prado, Leonell. Ob. Cit., Pag. 234.
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» Fijacion de precios a partir de la demanda

33

Consiste en determinar el precio con base en la cantidad demandada en el

mercado; a mayor demanda precios altos, a menor demanda precios bajos.

» Fijacion de precios a partir de la competencia

Consiste en determinar el precio tomando como referencia los precios de la

competencia.

» Fijacion de precios a partir del valor percibido

Consiste en determinar el precio con base en las ofertas de pago que presenta

el cliente.

» La competencia y la politica de precios

Cuando una empresa se centra mas en la investigacion, el producto y la

comunicacion para competir en el mercado y relega a un segundo plano el

precio.

» Fijacion de precios a partir del punto de equilibrio

Consiste en determinar un precio tomando como referencia aquel precio por el

cual la empresa no pueda obtener utilidades ni pérdidas.

» Fijacion de precios por propuesta sellada

Consiste en determinar el precio lanzando una convocatoria a los clientes para

presentar propuestas para el precio en una licitacion.

3.2.2.3 Plaza o distribucion

"Elemento del mix que utilizamos para conseguir que un producto llegue

satisfactoriamente al cliente".*°

%0 es.wikipedia.org/wiki/Marketing (Revisado el 01/05/10)
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"Son sistemas diseniados y aplicados para conseguir que el producto o servicio llegue

satisfactoriamente al cliente".

3.2.2.3.1 Tipos de distribucién ®'
» Distribucion Intensiva

Consiste en distribuir productos de consumo masivo en la mayor cantidad de

puntos de venta posibles.
» Distribucion Exclusiva

Consiste en distribuir productos en determinados puntos de venta, a través de

intermediarios exclusivos de una empresa.
» Distribucion Selectiva

Consiste en distribuir productos a cualquier punto de venta, a través de

intermediarios seleccionados por una empresa.

3.2.2.3.2 Tipos de intermediarios **
» Intermediario Mayorista

Es aquella persona natural o juridica que vende a otra persona natural o

juridica que tiene el animo de vender, a su vez, al consumidor o usuario final.
> Intermediario Minorista

Es la persona fisica o juridica que vende al consumidor, o usuario de un

producto, sin otro intermediario.
3.2.2.4 Comunicacion

"Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la empresa,

sus productos, y ofertas, para el logro de los objetivos organizacionales".*

8! Prado, Leonell. Ob. Cit., Pag. 271.
%2 Ibidem, Pag. 271.
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"La Comunicacion persigue difundir un mensaje y que éste tenga una respuesta del

publico objetivo al que va destinado".

3.2.2.4.1 Elementos de la comunicacion **
Los elementos de la comunicacion son:

» Emisor: Es la persona que emite el mensaje de manera verbal o no verbal.
Receptor: Es la persona que recibe el mensaje enviado por el emisor.
Mensaje: Es la informacidén que se quiere transmitir.

Canal: Es el medio fisico que hace posible la transmisién del mensaje.

Respuesta: Es la confirmacion de la recepcion del mensaje.

YV V VvV V V

Retroalimentacion: Es la correccion de errores para realizar una nueva

emision de mensajes.

3.2.2.4.2 Estrategias de la comunicacion
Las Estrategias de comunicacion son:
1) La publicidad

"Comunicaciéon impersonal pagado por un patrocinador identificado, que utiliza

medios masivos para persuadir o informar".*

Por otra parte, cada medio y cada soporte masivos ofrecen al anunciante una serie de
alternativas de espacio/ tiempo a las que llamamos formas publicitarias. El criterio
fundamental que las diferencia es el de dimension/ duracion. Estas son las

principales:

8 es.wikipedia.org/mezclademercadotecnia (Revisado el 22/04/10)

8 es.wikipedia.org/mezclademercadotecnia (Revisado el 22/04/10)
% Solomon Michael - Stuart Elnora, Ob. Cit., Pag.482




PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA PRODUCCION 36
Y COMERCILAIZACION DE LADRILLO CERAMICO DE SEIS HUECOS

> Medios de la Publicidad

Television: Spot publicitario, Sobreimpresiones, Publirreportaje,

Telepromocion y Teletienda
Radio: Cufia, mencién, Micro programa — microespacio y promocion.

Prensa y Revistas: anuncio, encarte, solapa, troquelado, corporeo,

muestras, anuncio por palabras, comunicado

Exteriores: Carteles de 30 lienzos, Cartel de 8 lienzos, Los anuncios

pintados y Los espectaculares.

Internet: banner, e-mail, web site, intersticial, ciberspot, ventana

emergente...

2) La promocion

"Forma de comunicacion que proporciona visibilidad del producto, acercandolo a

quien no lo utiliza y premiando al usuario por su lealtad".*®

» Tipos de Promocion

Promocion a consumidores.
Promociodn a intermediarios.
Promocion al personal.

Merchandising.

3) Las relaciones publicas

"Tacticas destinadas a influir en la imagen corporativa de la empresa, es decir, en la

forma en que estd percibida por el publico en genera

1" 87

% Prado, Leonell. Ob. Cit., Pag. 255.
%7 Ibidem, Pag. 266.
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INTRODUCCION

Es una herramienta de diagnostico, anélisis, reflexion y toma de decisiones, respecto
a las actividades actuales y futuras de la empresa, el mismo permite optimizar los

recursos y alcanzar los objetivos con mayores probabilidades de éxito.

Este tema al igual que en los capitulos anteriores por su importancia se definirad los
puntos mas importantes del proceso de planificacion lo que servird para su aplicacion

inmediata en el presente trabajo de investigacion.

4.1 Planificacion estratégica

"Proceso de decision gerencial que combina los recursos y capacidades de una
organizacion con las oportunidades de su mercado para el crecimiento y la

supervivencia a largo plazo". %

"El proceso de crear y mantener una congruencia estratégica entre las metas y

capacidades de la organizacion y sus oportunidades de marketing cambiantes".®’

"El Proceso administrativo de desarrollar y mantener una relacion viable entre los

objetivos y recursos de la organizacion y las cambiantes oportunidades del

mercado".*°

Segun estas definiciones se puede concluir que:

"La Planificacion estratégica es el proceso que busca lograr una coherencia entre

los recursos, los objetivos y las condiciones de mercado de una empresa".
4.2 Proceso de la planificacion estratégica

El Proceso de la Planificacién estratégica consiste en formular los elementos

necesarios que permitan a una empresa prepararse para afrontar el futuro, obtener

8 Solomon Michael - Stuart Elnora, Ob. Cit., Pag. 29
% Armstrong Gary - Kotler Philip, Ob. Cit., Pag. 44.
*° Kotler Philip, Ob. Cit., Pag. 38.
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beneficios y permanecer en el mercado. Estos elementos son: la Mision, la Vision, los

objetivos, el Negocio y las estrategias.

4.2.1 Mision

"La mision es la que define la razon de ser de la empresa que condicionard sus

actividades presentes y futuras, proporciona unidad, sentido de direccion y guia en la

.. r s 91
toma de decisiones estratégicas".

"La mision define la direccion futura de la organizacion y describe la proyeccion de

sus actividades, para conseguir los objetivos de la empresa”.

4.2.1.1 Elementos de la Mision

La Mision debe expresar los siguientes aspectos de una empresa:
» El nombre de la empresa.

El mercado.

Los clientes.

El producto o servicio.

El personal.

La tecnologia.

vV VvV VYV V V VY

La filosofia.
» Laimagen social.
4.2.2 Visién

"Una vision es una descripcion de un futuro deseado, dificil pero no imposible de
lograr, basado en principios, ideales, y valores compartidos. Sirve para guiar acciones

encaminadas hacia la realizacion de esta situacion real".”?

°! Pujol Bengoechea Bruno, "Diccionario de Marketing", Cultura Espafiola, Tercera Edicion, Pag. 165
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"La Vision es una afirmacion que describe el estado que desea alcanzar una

empresa a largo plazo".

4.2.3 Objetivos

"Son fines o propodsitos que se desean alcanzar en un periodo determinado y que

permiten llegar a una situaciéon nueva como efecto del desarrollo de una o varias

P 93
actividades".

"Un objetivo es la expresion de un deseo que la empresa pretende alcanzar en un

momento determinado, mediante acciones concretas para conseguirlo".

4.2.3.1 Tipos de objetivos **
Los Tipos de objetivos que se deben considerar en la Planificacion estratégica son:
» Los objetivos estratégicos

Son posiciones estratégicas que se desean alcanzar en un momento

determinado.
» Los objetivos financieros

Son cantidades financieras que se pretenden alcanzar en un momento

determinado.
> Los objetivos a largo plazo

Son fines que se pretenden alcanzar en un periodo de tiempo relativamente

grande de la empresa.

°2 Diccionario de Marketing Bruno Pujol Bengoechea Ediciéon 1999 Editorial Cultural Espaiia. Pag. 259.

% Paredes Zarate Ramiro, "Elementos de Elaboracién y Evaluacién de Proyectos", Imp. Publicidad SANGINES, Tercera
Edicion, Pag. 13

% es.wikipedia.org/negocio (Revisado el 25/04/10)
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» Los objetivos a corto plazo

Son metas que se pretenden alcanzar en un periodo de tiempo relativamente

pequeiio de la empresa.

4.2.4 Negocio

"Es una ocupacion lucrativa que cuando tiene un cierto volumen, estabilidad y

organizacién se llama empresa".”

"Un negocio consiste en una actividad, sistema, método o forma de obtener dinero, a

cambio de ofrecer alguna forma de beneficio a otras personas".

4.2.5 Estrategias

"Es la direccion y el alcance de una organizacion a largo plazo que permite lograr una
ventaja en un entorno cambiante mediante la configuracion de sus recursos y

competencias con el fin de satisfacer las expectativas". *°

"Las estrategias son medidas o conjunto de acciones que adopta una empresa para

aprovechar sus recursos y habilidades buscando lograr sus objetivos".

% es.wikipedia.org/negocio (Revisado el 25/04/10)
% Jhonson Gerry - Sehotes Kevan — Whittington Richard, "Direccién Estratégica”, Prentice-Hall, Séptima Edicion,
Pag. 10
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4.2.5.1 Tipo de estrategias

4.2.5.1.1 Estrategias genéricas de Michael Porter 97

Las estrategias genéricas de Michael Porter son un conjunto de estrategias

competitivas que tienen como principal objetivo el desarrollo general de una empresa.

Estas estrategias propuestas por Michael Porter buscan obtener una ventaja
competitiva para la empresa, ya sea a través del liderazgo en costos, la diferenciacion

o el enfoque.
» Liderazgo en costos

Esta estrategia consiste en vender los productos a precios unitarios muy bajos,

a través de una reduccion en los costos.
> Diferenciacion

Esta estrategia consiste en producir o vender un producto que sea unico y
original, que logre distinguirse de la competencia, y que no sea facilmente

imitable por ésta.
» Enfoque

Esta estrategia consiste en enfocar o concentrar la atenciéon en un segmento
especifico del mercado, es decir, concentrar los esfuerzos en producir o
vender productos que satisfagan las necesidades o gustos de un determinado

grupo de consumidores.

% http://www.crecenegocios.com/estrategias-genericas-de-michael-porter/ (Revisado el 01/05/10)
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4.2.5.1.2 Estrategias de Integracién °®

Las Estrategias de Integracion ayudan a una empresa a incrementar sus ventas y

utilidades mediante la adquisicion de sus proveedores, distribuidores y competidores.
Las Estrategias de Integracion son:
» [Estrategia de Integracion hacia atras:

Es cuando una empresa adquiere a sus proveedores para obtener mas control o

rentabilidad.
> Estrategia de Integracion hacia delante:

Es cuando una empresa adquiere a sus distribuidores para obtener mas control

o rentabilidad.
» Estrategia de Integracion horizontal:

Cuando una empresa adquiere a sus competidores para obtener mas control o

rentabilidad.

4.2.5.1.3 Estrategias Intensivas *°

Las Estrategias Intensivas ayudan a una empresa a incrementar sus ventas y utilidades

mediante modificaciones en sus negocios, sus productos y sus mercados.
Las Estrategias Intensivas son:
» Estrategia de Penetracion de mercado:

Consiste en lograr mayor participacion del mercado con productos actuales en

mercados actuales.
> Estrategia de Desarrollo de mercado:

Consiste en lograr nuevos mercados para productos actuales.

% Fred R. David, “La gerencia estratégica”., Fondo Editorial Legis, Tercera Edicion, Pag. 73
* Ibidem, Pag. 73
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» Estrategia de Desarrollo de producto:
Consiste en ofrecer productos nuevos o modificados a mercados actuales.
» Estrategia de Diversificacion:

Consiste en ofrecer productos nuevos o modificados a nuevos mercados.

4.2.5.1.4 Estrategias de Diversificacion 100

Las Estrategias de Diversificacion ayudan a una empresa a incrementar sus ventas y
utilidades mediante la creacion de productos nuevos para mercados nuevos y

actuales.
Las Estrategias de Diversificacion son:
» Estrategia de Diversificacion concéntrica:

Consiste en desarrollar productos nuevos relacionados con los productos

actuales para mercados actuales y nuevos.
» Estrategia de Diversificacion horizontal:

Consiste en desarrollar productos nuevos no relacionados con los productos

actuales para mercados actuales.
» Estrategia de Diversificacion conglomerada:

Consiste en desarrollar productos nuevos no relacionados con sus productos

actuales para mercados nuevos.

1% Fred R. David, Ob. Cit., Pag. 73
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INTRODUCCION

La produccion y comercializacion del ladrillo ceramico de seis huecos es un proceso
sistematico que comprende dos etapas, primero la produccion en planta que consiste
en una serie de actividades desde la extraccion de la materia prima hasta el horneado
que es la fase final para la obtencion del ladrillo cerdmico de seis huecos y segundo
su comercializacién que comprende en la distribucion del ladrillo ceramico de seis
huecos desde la planta de produccion hasta el lugar de construccion, la distribucion se

realizan a través de medios de transporte pesado.

En el desarrollo del tema se explica con mayor detalle las diferentes formas o
alternativas de produccion del ladrillo cerdmico de seis huecos, considerando que la
principal variante se encuentra en la ultima fase del proceso productivo (fase de

coccion).

Las diferentes alternativas del proceso productivo que se describen a continuacion

son elaboradas en base a experiencia propia y observacion de los mismos.
5.1 Proceso de produccion del ladrillo ceramico de seis huecos

El proceso productivo del ladrillo ceramico de seis huecos consta de las siguientes

fases.
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Flujograma N° 1
Proceso de produccion del ladrillo ceramico de seis huecos

Remojado —_— Amasado
—_—

3ra Fase *

Preparacion de
la arcilla

2da Fase

1ra Fase

4ta Fase ‘ Moldeado

!

‘ Coccion — ‘ Cargado — ‘ Secado

7ma Fase 6ta Fase Sta Fase

Fuente: Elaboracion propia

Para conocimiento del lector tedricamente se presenta dos alternativas de produccion,
pero en el presente trabajo se optard por la primera alternativa considerando que es
mas tecnificado y ofrece mejor ventaja en la produccion del ladrillo ceramico de seis

huecos

Alternativa 1
1ra Fase: Preparacion de la arcilla

Con la utilizacion de una Retroexcavadora consiste en extraer la arcilla del subsuelo y
dejarlo en los PISADEROS capacidad instalada 100 cubos de arcilla equivalente a
40000 unidades de ladrillo ceramico de seis huecos; en los pisaderos si es necesario
con la utilizacién de picos y azadones desmenuzarlo y homogeneizar la arcilla para

un mejor remojado.
2da Fase: Remojado

Consiste en agregarle agua a la arcilla utilizando una motobomba y se deja

aproximadamente de 2 a 4 horas hasta que el agua penetre toda la arcilla.

3ra Fase: Amasado
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Se introduce a la arcilla 25 cubos de aserrin o viruta extraido de las carpinterias o
aserraderos, esta materia coadyuva en el proceso de coccion y ademds le da una
coloracion rojiza a los ladrillos; luego se procede al amasado utilizando un tractor
acondicionado, el tractor ingresa al pisadero y empieza a rotar sobre la arcilla,
agregando agua en cada periodo de rotacion hasta dejarlo en estado optimo para el
moldeado; finalmente se cubre el PISADERO en su totalidad con nylon para impedir

la accion de los rayos solares y conservar el estado de la arcilla amasada.
4ta Fase: Moldeado

En un espacio preparado al aire libre con un area de 2.500 m? aproximadamente, con
el uso de un equipo de moldeo (molde, carretilla, banqueta pala, azadon), consiste en

darle forma ala arcilla amasada denominado el proceso del moldeado.
Sta Fase: Secado

Una vez terminado el proceso del moldeado, los ladrillos se dejan al aire libre
aproximadamente 48 horas con la finalidad de eliminar el agua agregada en la fase

del amasado, luego se apila en pilas para la siguiente fase.
6ta Fase: Cargado

Consiste en trasladar los ladrillos apilados desde las pilas a los hornos que tienen una
capacidad de 150000 unidades de ladrillo ceramico de seis huecos; en este proceso se

utilizard una monta carga facilitando la operacion.
7ma Fase: Coccion

Con la utilizacién de un equipo completo para el quemado de los ladrillos consiste en
prender fuego a las boquillas del horno y alimentarlo con gas natural aumentando
paulatinamente la temperatura del horno, este proceso comprende aproximadamente
60 horas donde la temperatura de los ladrillos adquieren entre 900 a 1200 °C, una vez
que hayan dado sefales de una coccion Optima se bloquea el alimentador de gas,
donde el enfriamiento natural tarda 60 horas posterior al proceso de coccioén dejando

los ladrillos disponibles para la venta.
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Alternativa 2

Esta opcion sigue el mismo proceso de la alternativa 1, desde la fase 1 (preparacion
de la arcilla) hasta la fase 6 (cargado), considerando que en la fase del amasado se
introduce aserrin para darle facilidad en el proceso de coccion al ladrillo ceramico de
seis huecos, pero este insumo en caso de escasés puede ser sustituido con estiércol del
ganado vacuno, cascara del Mani, cuero de vaca molido, paja, algodon y otros que
coadyuven en el proceso de coccion.

Consiste en prender fuego a las boquillas del horno y alimentarlo o conservar el fuego
introduciendo lefia durante 60 horas aproximadamente dependiendo de las
condiciones climaticas, en este proceso los ladrillos adquieren una temperatura de
900 a 1200 °C, finalmente después de este periodo los ladrillos conservan una

temperatura descendiente de 60 horas para estar a la venta.

5.2 Atributos del ladrillo ceramico de seis huecos existente en el mercado.
Los ladrillos ceramicos de seis huecos existentes en el mercado presentan las
siguientes caracteristicas o atributos.
» Presenta durabilidad incalculable.
» Dimension de cada unidad del ladrillo ceramico de seis huecos (6 x 12 x 25
cm.) con un rendimiento de 48 piezas / m>.
» Por sus caracteristicas de resistencia a fuerzas externas, no requiere grandes
inversiones en la compra de hierro para la construccion.
» Son econdmicos equivalente a un 35% respecto al precio de los ladrillos

ceramicos de seis huecos (principal sustituto).

5.3 Tipos de ladrillos
En el proceso productivo del ladrillo se obtienen tres tipos, el ladrillo de primera,
ladrillo de segunda y el ladrillo fundido, sus caracteristicas explicamos a

continuacion:
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5.3.1 Ladrillo de primera: Es producto del proceso productivo, resultado de un
optimo proceso de coccion, son ladrillos utilizados en las construcciones de vivienda
ofreciendo las mejores garantias.

El ladrillo que tiene la forma de un cubo cuenta con las siguientes medidas. 26 cm. de

largo, 13 cm. de ancho y 6.5 cm. de alto, (26x13x6.5).

5.3.2 Ladrillo de segunda: Tiene el mismo proceso que el ladrillo de primera, pero
es el resultado de una baja temperatura en el proceso de coccidn, se produce cuando
en el quemado o el proceso de coccion no adquiri6 las temperaturas adecuadas o las
regulaciones correctas que requieren en un quemado de calidad.

Cuenta con las mismas dimensiones que el ladrillo de primera, son fragiles y
sensibles a las lluvias, cumplen la misma funcion pero ofrecen menores garantias por

falta de coccion y con un precio inferior para la venta.

5.3.3 Ladrillo fundido: Es el resultado del proceso de produccion igual al ladrillo de
primera, tiene las mismas dimensiones pero con una excesiva temperatura en el
proceso de coccion, por la misma razén de haber adquirido demasiada temperatura en
su coccion presentan deformaciones en comparacion a su estado inicial, por sus
caracteristicas son muy compactados insensibles a los golpes y cualquier efecto.

Estos ladrillos son utilizados para construir los pozos de agua, bardas, hornos,
cimientos de vivienda y otros, también es caracterizado por tener un precio inferior a

los ladrillos de primera.
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