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® Guion explicativo

®

El presente material aunque es de apoyo, no deja de tener gran relevancia, se
elabor6 ante la necesidad impartir la unidad de aprendizaje de mercadotecnia
en la Licenciatura En Negocios internacionales bilingue.

Este material es complementario al programa de estudios, ya que el profesor
debe abordar a la semana 4 horas, de las cuales 2 son teoricas y 2 son
practicas. Por esta razdn, este material les apoya a los estudiantes cuando se
les aclara la idea del verdadero emprendedurismo, el cual tiene que ser
aplicado en un plan de mercadotecnia al finalizar el semestre.

Considerando que son alumnos del cuarto semestre se debe tomar en cuenta
que al abordar el plan de mercadotecnia, debe haber una motivacion constante
para los alumnos, por lo que este tema se aborda cuando se esta impartiendo
también la planeac1on de mercadotecnia.

Las primeras 3 diapositivas contienen las particularidades de identificacion y
uso de la unidad de aprendizaje y contenido del material. A partir de la
diapositiva 4 se toca el tema de la naturaleza de emprender, las formas y
técnicas de emprendimiento. Posteriormente se aborda el trabajo en equipo Y
LA GENERACION DE LA IDEA, para finalmente abordar las partes que ubican a la
planeacion general de mercadotecnia y el plan de marketing

Se incluye también la bibliografia usada para las diapositivas.




EMPRENDIMIENTO Y GENERACION
DE LA IDEA PARA EL PLAN DE
MARKETING




EMPRENDER

Emprender se deriva de la palabra
entrepreneur, que a su vez se origina del verbo
frances entreprendre, que significa
“encargarse de”

Capacidad crear e innovar, es decir, salen de la
costumbre y hacen cosas diferentes para
mejorar lo existente.




@ Un "agil captador de oportunidades de
negocios. Aprovecha la informacion a cerca
de bienes, recursos e instituciones vy les da

un uso adecuado

® especialista en asumir la responsabilidad y el
riesgo ante las decisiones propias




Emprender

Es una actividad de negocios que implica la toma de
decisiones, pero decidir de manera correcta por lo que
requiere contar con las competencias necesarias

establecimiento
de una nueva
unidad de

Creacion:

negocios.

Administracion

Intento por
p general:
lograr altos . <
: direccion
niveles de :
- apropiada para
desempefio o de una utilizacion
crecimiento.

Aceptacion del riesgo:

capacidad para
manejar el riesgo de
fallas potenciales al
tomar decisiones o
realizar acciones.

de recursos.

Innovacion:
generacion y
explotacion comercial
de nuevos productos,
servicios, procesos,
mercados, sistemas
de organizacion, etc.




o

CARACTERISTICAS DEL
EMPRENDEDOR

Le facilitan no so6lo emprender, sino

también hacerlo con éxito.




Cuadre 1.1
Caracteristica de los emprendedores
1.- Factores motivacionales MNecesidad de logro
MNecesidad de reconocimiento
Mecesidad de desarrollo personal
Percepcion del beneficio econdmico
Baja necesidad de poder v estatus
Meceszidad de independencia
Mecesidad de afiliacidon o ayuda a los demas
Mecesidad de escape. refugio o subsistencia
2.- Caracteristicas personales Iniciativa personal
Capacidad de decision
Aceptacion de riesgos moderados
Orientacidon hacia la oportunidad
Estabilidad emocional/antocontrol
Orrientacidn hacia metas especificas
Locus de control interno (atribuye a si mismo sos éxitos o
fracasos)
Tolerancia a la ambigiedad/incertidombres
E= receptivo en sus relaciones sociales
Posee sentido de uwrgenciatiempo valioso
Honestidad/integridad v confianza
Perseverancia‘constancia
Fesponsabilidad perzsomal
Es mmdividunalista
E= optimista

3.- Caracteristicas fisicas Energia
Trabajo con ahinco
4.- Caracteristicas intelectuales Wersatilidad flexibilidad

Creatividad/ ima sinacion/innovacion
Basgueda de la verdad e informacion
Planificacion v seguimiento sistematico de resmltados
Capacidad para analizar el ambiente (reflexiomn)
WVision comprensiva de los problemas
Capacidad para sohicionar problemas
Planificacion con limites de tiempo

5.- Competencias generales Liderazgo
Orientacidn al cliente
Capacidad para consegnir recuarsos
Gerente/administrador de recursos
Patron de factores de produccion
Exige eficiencia v calidad
Direccion v gestion de la empresa
Fed de contacto
Clommnicacion




TIPOS DE EMPRENDEDORES

Schollhammer (1980) divide a los emprendedores
en cinco tipos de personalidades:

e El emprendedor administrativo. Hace uso de la
investigacion y del desarrollo para generar nuevas
y mejores formas de hacer las cosas.

o El emprendedor oportunista. Busca
constantemente las oportunidades y se mantiene
alerta ante las posibilidades que le rodean.
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CONTINUACION...

El emprendedor adquisitivo. Se mantiene en
continua innovacion, la cual le permite crecery
mejorar lo que hace.

« El emprendedor incubador. En su afan por crecer
y buscar oportunidades y por preferir la
autonomia, crea unidades independientes que al
final se convierten en negocios nuevos, incluso a
partir de alguno ya existente.

e El emprendedor imitador. Genera sus procesos
de innovacion a partir de elementos basicos ya
existentes, mediante la mejora de ellos




Como emprender con éxito: 5 pasos

1. Responda a las siguientes preguntas para
identificar sus gustos y preferencias, esta demostr
que tendra éxito si trabaja en algo que le agrada:

e ;Que me gusta hacer?

« ;Qué estudios o capacitacion tengo?
e ;Qué se hacer?

« ;Que habilidades poseo?

« ;Qué experiencia tengo?

« ;Qué planes tengo para el futuro?




2. ldentifique con claridad lo que quiere hacer y las
metas que desea alcanzar.

3. Elimine los mitos y las barreras para
emprender.

Obstaculos economicos, por ejemplo: pensar que si
no tiene dinero, lo mas probable es que fracase.

Barreras psicologicas, por ejemplo: tenerle miedo
al fracaso.

Obstaculos culturales, por ejemplo: los
relacionados con la edad y el género o los patrones
familiares esperados ("padre carpintero, hijo
carpintero”).




4. Desarrolle un buen plan de
negocios.

No basta con querer emprender o tener una buena
idea. Es necesario realizar un proceso de planeacion
que permita establecer el camino hacia el
cumplimiento de los objetivos esperados.

5. Debe hacer todo lo que requiera para
realizar con exito la idea seleccionada
Hay que pasar del dicho al hecho.

Aasume el riesgo inherente a su toma de decisiones y
persevera en la puesta en marcha de su proyecto.




En sintesis, el téermino entrepreneur se utiliza
para designar al empresario y su

derivado entrepreneurship se utiliza en un
sentido mas amplio para referirse tanto al

empresario, como a la funcion empresarial y a
la creacion de empresas.




@REATHVH @A@ Del latin creare, que significa

“dar origen a algo nuevo”

Hacer algo que no habia: invento o una obra de
arte. Introduccioén de un cambio en algo ya
existente, modificaciéon que le afada
particularidades a o mejora en caracteristicas o
en funcionamiento (innovacion)

Estilo de actuar y de pensar que tiene
nuestro cerebro para procesar la
informacion y manifestarse mediante la
produccion de situaciones, ideas u
objetivos innovadores (Lopez y Recio,
1998; Liberal, 1998).

» Facultad de crear.
« Capacidad de creacion.




Schnarch (2001), a cada hemisferio se le
atribuyen algunas capacidades
relacionadas entre si

Logica Ritmo
Razonamiento Musica
Lenguaje Imaginacion
NUmeros Imagenes
Analisis Color
Pensamiento lineal Reconocimiento de formas
Pensamiento digital Ensonaciones
Pensamiento concreto Pensamiento abstracto




@ Por lo anterior concluimos que, las personas
que se enfocan mas al arte tienen mas
desarrollada la parte derecha del cerebro,
mientras que en los cientificos evoluciona
mas el hemisferio izquierdo.

® Las personas capaces de usar alternadamente
l0s dos lados del cerebro tienen una mayor
posibilidad de realizar inventos creativos y
de alto valor agregado (De Bono, 1989).

O]




Para iniciar un proyecto
emprendedor no es suficiente una
idea innovadora

Flan de

Negocios Se requiere integrar un plan para
llevarla a la practica.

Oibyativos

Froductos

Competenci

Btigiog Apalog
Humancs Lepales-
Socetieies

Han de
Marketing

WED> Q > Aunque no es conveniente forjar
LB srRATEGY e muchas ideas al mismo tiempo, las
- 'E - empresas deben mejorar en forma
| continua; por lo tanto, no hay que
descartar las ideas que no se
apliquen, ya que es posible incluir
innovaciones poco a poco.
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TECNICAS PARA DESARROLLAR LA
CREATIVIDAD (LUMSDAINE, 1990; DE BONO, 991; AMESTOY, 993;
RODRIGUEZ, 1989) Y OTROS.

p
El uso de analogias: consiste en buscar parecido a una cosa con otra; por ejemplo,
una letra ele puede convertirse en una cobra, en una escuadra, en una pistola, etc.

N
f/r‘i

Usar los seis sombreros para pensar de Edward de Bono: método de solucion de
problemas en el que, segun el sombrero en turno, se toma una postura diferente
para visualizar y evaluar el caso (genera diversas solucione posibles).

-

e

Dibujar e inventar historias a partir de una palabra, un conjunto de ellas o un
contexto dado.

/_
Realizar una lluvia de ideas acerca de un tema particular.

-
e

Llevar a cabo ejercicios de flexibilidad y fluidez. Por ejemplo, relacionar palabras
o enumerar lo mas rapido posible todas las que inicien con la letra eme o generar
otras a partir de un vocablo dado o de las caracteristicas particulares de un objeto

-




ALGUNOS ASPECTOS QUE AUXILIAN AL EMPRENDEDOR A
APROVECHAR Y DESARROLLAR LA CRAETIVIDAD:

QNO descartar
ideas sin
QTener la

haberlas
| costumbre analizado con
OEncontrar de buscar detenimiento
sotlciones informacion Cuando se
diferentes a  cuyando haga falle, volver
QBuscar un mismo falta. intentarlo
siempre la problema.
excelencia
en lo que se
® hace.
Arriesgarse,  No criticar
sin temer al |35 ideas de
ridiculo o los demas

fracaso.




Dejar de
» depender de
Permitirse la estructura

sofar. Lo extrema, en

ORodears utos especial
previos a la . cuando se
sor hora de dormir buscan
optimistas y son un buen opciones de
Olnt creativas. momento para e licion a
Disfrutar el explorar problemas
temas, proceso. posibilidades. determinados.
4 aunque estén

C) fuera de
No esperar puestra

aquelos  ggpecialidad.
demas
actuen.




CARACTERISTICAS DE LAS PERSONAS CREATIVAS

vFluidez de ideas y capacidad
para jugar con ellas.

vFlexibilidad de pensamiento.

~Capacidad de juicio y de
adaptacion ante cualquier
situacion.




CONTINUACION...

v Originalidad e imaginacion.

v Sensibilidad hacia los problemas.

v Espiritu de investigacion.

v Uso adecuado y provechoso de los errores.
v Altas autoestima y autosuficiencia.




Continuacion...

v Alto grado de curiosidad.
v Su conocimiento es base de ideas nuevas.

v Disposicion para el uso de metaforas y
analogias en la solucion de problemas.

v Se rigen por criterios estrictos y exigentes

v Son capaces de considerar diferentes
puntos de vista sobre un mismo tema




REQUISITOS DE LOS EQUIPOS DE
TRABAJO

Requisitos de los equipos de trabajo

! < I Planificacion

! 2 Y Organizacion

¢ £ Direccion
1 3
g

| 4 Control

.5 Objetivos claros

o A creatividad

ear un clima agradable

& 8 - Optimismo




TRABAJO EN EQUIPO

La palabra equipo deriva del
francés équiper y éste del vocablo
escandinavo skipa que proviene
de skip y significa “equipar un
barco”.

® Grupo de gente bien organizado, cada uno con
sus correspondientes responsabilidades y tareas
perfectamente definidas, orientando sus
esfuerzos en forma comprometida en un mismo
sentido. Logrando entre ellos uniéon y
conviccion para llegar a un objetivo comun




Vg

CARACTERISTICAS DE LOS
EQUIPOS DE TRABAJO CREATIVOS

@ Trabajar en equipo implica integrar a
personas con sus diferencias.

@ El objetivo central de la empresa debe
representar lo que cada uno de sus
integrantes debe y desea alcanzar.

@ Sinergia

® Se enfatiza el conocido lema: "todos para
uno y uno para todos”.




GENERACION DE
LA IDEA PARA EL
PLAN DE
MARKETING




IDEA
PLAN DE MERCADOTECNIA

EMPRESA

Plan de marketing

Documento de analisis con informacion ordenada para la toma
decisiones para llevar a la practica una idea, iniciativa o proyecto
negocio, de un nicho o area de oportunidad, en el que se evidencie
rentabilidad, asi como la estrategia a seguir para generar un negoc
viable.

Es una herramienta que
permite  al emprendedor
planear y encontrar el camino
adecuado para el logro de
metas y objetivos, pasar de
las intenciones a los hechos.

30



LA PLANEACION DE LAS ESTRATEGIAS DE
MARKETING DEBE EJECUTARSE EN TRES INIVELLES

TRES NIVELES DE PLANEACION
A) PLANEACION ESTRATEGICA DE LA COMPARIA

1. Definir la mision de la 3. Plantear los objetivos de la
organizacion organizacion
2. Realizar un analisis de la 4. Elegir las estrategias apropiadas
situacion

B) PLANEACION ESTRATEGICA DEL MARKETING

1. Realizar un analisis de la 4. Elegir los mercados meta
situacion y medir la demanda del
2. Plantear objetivos de marketing mercado
3. Determinar el posicionamiento 5. Disefiar la mezcla
y la ventaja diferencial estratégica de marketing

C) PLANEACION ANUAL DE MARKETING
Preparar el plan anual de marketing para cada
producto importante y division de la compafiia




ELEMENTOS GENERALES DEL PLAN
DE MARKETING

® Resumen ejecutivo

® Analisis de la situacion

@ Objetivos

@ Estrategias general de marketing
@ Estrategia de las 4 ps

@ Tactica

@ Programas financieros

@ Calendarios




Por lo tanto este instrumento en
las manos de una MIPYME
podria ser una llave abierta a un
sin numero de oportunidades de
negocios.

Contar con estrategias, planes que soporten las idea
planes de contingencia hace que las empresas s
menos vulnerables.

Planear y proyectar cifras de ventas, gastos y utilidad
simular la reaccion y el comportamiento que tendra
empresa en el mercado real.
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GENERACION DE LA IDEA

En la mayoria de los casos se parte de una
o varias Ideas de Negocio cada una de las
cuales suele ser una descripcion general
de lo que nos interesa realizar como
empresa; por lo general resulta ser
insuficiente esta primera aproximacion
para crear la empresa, por lo que es
necesario avanzar en la Identificacion de
la Oportunidad de negocio de modo que
sea realmente un negocio viable para
nosotros

34




La idea de negocio es la conjuncion de la
percepcion de una necesidad cuya
satisfaccion es valorada por unos clientes
(clientes potenciales) y la posibilidad de
proponer un producto que la satisfaga en
unas condiciones que permitan obtener
beneficios para sus promotores.

Sugerencias para la identificacion de ideas

 observe todo lo que haya a su alrededor.

» Esté siempre alerta...busque los detalles. En los detalles esta
la diferencia.

 Trate de identificar tendencias, comportamientos, modas,
estilos de vida.

 |dentifigue cambios en el entorno, en la industria y en la
empresa que pudieran generar nuevas ideas de negocio.
 Analice como podria mejorar los productos y servicios
existentes.

35



Combine viejas ideas con nuevos procesos o formas.
 Busque aplicaciones nuevas de los productos o servicios
viejos.

» Analice qué ha funcionado bien en otro lugar y aun no esta
disponible en el suyo.

« Busque modificar el mercado e identifigue nichos de
mercado.

* Innove e imite ideas exitosas.

| OBSERVE ! | ESCUCHE | | OBSERVE ! | ESCUCHE |

36



:DE QUE DEPENDE EL ATRACTIVO DE ESA
OPORTUNIDAD DE NEGOCIO?

Del numero de potenciales clientes que hayamos
identificado.

;Cual es el producto?... que se esta pensando ofrecer
;Para quien?... esta pensado.

;Para qué?... en términos de necesidad y utilidad.
;Como?... producir o generar lo que se demanda

;Por qué los clientes lo preferiran?... que sugiera de
forma general la diferencia respecto a lo ya existente




MAPA DE
NEGOCIO

LA FMPRESA

Figura 1: De la Idea de Negocio a la Empresa que quiero
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@ En general toda empresa comenzo
siendo una idea; sin embargo, esta
idea debi6 tener unas caracteristicas
que permitieron la creacion de la
empresa.

@ Realmente representaban la
posibilidad de iniciar un negocio
perdurable.

39



@ El éxito en la creacion de una empresa

@ Depende en buena medida de la forma en que se
entienda y decida manejar los diversos factores
que inciden directa e indirectamente en su
desarrollo

@ Tener presente que algunos factores pueden ser
controlados . (como ocurre por ejemplo con la
decision de invertir dinero propio o solicitarlo a
terceros para iniciar el negocio pensado),

@y otros, solo sera posible tomarlos en cuenta co
dato, son absolutamente independientes (como
el caso de una eventual caida del poder
adquisitivo del grupo de consumidores al que se
pretende satisfacer con el producto disefnado).

40




® Pueden existir factores que determinan
si una idea es 0 no negocio, es el caso

de la cultura. ejemplo en un pais como
Espana es un poco dificil imaginar la
proliferacion de venta ambulante de

alimentos; el ritual de comer tranquila

y comodamente no permite imaginar a
alguien comiendo en plena calle, de

pie y a pleno sol de verano.

® No seria sencillo que en Venezuela se
fabrique viara consumo masivo, ya que
reserva solo para ocasiones muy
especiales.

@ Pero tambien se pueden hacer analisis
regionales de este tipo de factores




¢CUALES SON LAS PRINCIPALES FUENTES DE OPORTUNIDAD

DE NEGOCIO QUE SE PUEDEN IDENTIFICAR EN EL
MERCADQ?

< Puede ser suministrar algo que es escaso.

< Suministrar un producto o servicio de una mane
diferente (diferenciacion de productos y
Servicios).

« O suministrar un producto o servicio totalmente
nuevo.

42



MO e S C S ER e S TA S O PORTUNIDAPDES"PE
NEGOCIO?

La seleccion va a depender de:
v cuanto tiempo nos lleve desarrollar el proyecto.

v Cual es el mercado potencial al que hemos orientada
este proyecto, definiéndolo de acuerdo al potencial de
ventas que creemos se pueden obtener y cual es e
porcentaje de crecimiento de las mismas (Estudio de
Mercado).

v La estimacion del porcentaje de beneficios que se
pueden obtener sobre esas ventas y sobre la inversio
que vamos a realizar (Estudio Financiero).
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;Qué objetivos persigue?

;Por qué creemos que es justificable
proyecto?

;Con que recursos contamos?

El equipo de emprendedores.

Conocimientos, experiencias, etc.

L

>




“EL GIRO DE LA EMPRESA
= Servicios (productos intangibles).

- Industrial (produccion, manufactura,
transformacion).

- Comercial (compra-venta de productos).

45



Descripcion del producto o servicio

Caracteristicas: Son los atributos fisicos y tangibles de un
producto o servicio.

* Materiales que lo componen, tamano, forma, textura,
sabor, duracion, resistencia.....

* Funcionalidades.

Si es un servicio, los recursos que utiliza para realizar sus
prestaciones.

« Condiciones de compra.
« Garantia.
» Servicio post-venta

46



Producto o servicio

Beneficios: Son las percepciones de las caracteristicas del
producto o servicio de acuerdo con las preferencias de los
consumidores.

» Beneficios de uso.
« Beneficios psicologicos (bienestar....status....imagen....)

« Reduccion de problemas (seguridad....conveniencia....)

47




CUANDO DESCRIBIMOS EL PRODUCTO O

SERVICIO TENEMOS QUE FOCALIZARNOS:

En cual es su valor unico o distintivo que lo va a diferen
en el mercado.

;Cuales son sus ventajas competitivas?

“Es lo que hace diferente y especial al producto o servicio, es lo que lo h
unico, sin igual, mejor, innovador, bueno, fuero de lo ordinario, con
beneficios, es eso que le fascina al cliente y que marca la dif

ES EL PLUS’. Q;)

C‘é-e

« ;e . . . » ‘ 253 \\f
Lo mds importante es solucionar las necesidades del cliente nte oW
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SECECCIONAR"UN"GRUPO"OBIETIVO

(SEGMENTACION)

® DEMOGRAFICAS:
- Edad.

- Sexo.

- Nivel de estudios.
- Ingresos

« PSICOGRAFICAS:
- Estilo de vida.

- Personalidad.

- Aspiraciones.

© GEOGRAFICAS:
. Pais.

- Ciudad.

- Region.

« COMPORTAMIENTO:

- Frecuencia de
compras.

. Habitos de uso.
- Fidelidad a las marc:

49




APOYQOS

“Recursos extras o adicionales para consolidar el
proyecto”

Areas:

- Comercial / MKT / Publicitario.

- Produccion /Manufactura / Inventarios.

- Contable / Legal / Administrativo.
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