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racstzooni g ¢ QUE ES UNA EMPRESA?

D'EMPRESES <

“Empresa es un sistema en el que se coordinan
factores de produccion, finanzas y marketing para
obtener unos fines.”
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fiimry ¢ CUAL VA A SER NUESTRO NEGOCIO?

s

Nuestro negocio consistirdA en conseguir clientes,
mantenerlos y procurar que queden totalmente
satisfechos. Soélo asi, daran la maxima rentabilidad
posible.
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sy TODO VIENE DEL CLIENTE...

o Lafacturacion de la empresa
 Nuestra participacion de mercado
« Los ingresos de la empresa
 Los beneficios de la empresa
 El sueldo que cobraremos
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LO UNICO QUE LA EMPRESA NECESITA PARA
EXISTIR....

i ES un cliente !

2.
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PARA CREAR UNA EMPRESA...

 No hace falta dinero

* Ni siquiera hace falta unaidea

« Tampoco hace falta unatienda

 Ni unafabrica

* Ni oficinas

 Ni personal

e SOLO HACEN FALTA CLIENTES
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LA IMPORTANCIA DE DOMINAR UN MERCADO

“Es mas importante disponer de un

mercado que disponer de una fabrica”
(Guillermo Tagliacarne)

PERO DISPONER DE UN MERCADO NO SE
IMPROVISA, .... SE PLANIFICA'!

ACTUALMENTE, DISPONER DE UN MERCADO
REQUIERE UNA MENTALIDAD DE MARKETING
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s CARACTERISTICAS DEL NUEVO ENTORNO

D'EMPRESES < =

 Incremento de |la oferta

« Maduracion y fragmentacion de los mercados

* Intensificacion y globalizacion de la competencia
* Intenso desarrollo tecnoldgico

 Clientes mas sofisticados y exigentes
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s DIAGRAMA DE MAUSER  FILOSOFIA DE MARKETING

D'EMPRESES < =

MARKETING
ESTRATEGICO

A- Fase de Investigacion / \

A

A 4

A

N /

B- Fase netamente comercial

MARKETING
OPERATIVO
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°39 LA ACTIVIDAD DEL MARKETING

- Productos

* Surtido

* Servicio

* Calidad

* Disefio

* Presentacion
- Precios

* Descuentos

* Tarifas
5 * Rappels
Informacion - Distribucién

« Puntos venta
» Almacenes
* Transportes
 Stocks
«Promocidn
- Publicidad
* Promociones
* Equipo humano ventas
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°J» LOS FACTORES DEL MERCADO
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Arsao } MARKETING RELACIONAL (NUEVO PARADIGMA ?)

%
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gy EL COMPORTAMENTO DEL CONSUMIDOR

 Qué productos/servicios compra?
e Quién los compray consume?
 Por qgué motivos?

« Como hace lacompra?

e Donde compra?

« Cuando compra?

« Cuanto compra?
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NECESIDAD Y ALCANCE DEL PLAN COMERCIAL
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NECESIDAD Y ALCANCE DEL PLAN COMERCIAL
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NECESIDAD Y ALCANCE DEL PLAN COMERCIAL
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PLAN COMERCML
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QUE SIGNIFICA HACER UN PLAN COMERCIAL ?

DONDE ESTAMOS ?

v

DONDE QUEREMOS
LLEGAR ?

v

COMO LLEGAREMOS?
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e PROBLEMAS DE LA PREVISION INICIAL

D'EMPRESES < =

» Falta de referencias historicas
e Incertidumbre
* Necesidad de estimacion por aproximacion
 Hay que partir de ciertas premisas:
e Conocer bien el mercado potencial
 En el mercado objetivo hay clientes de distinto nivel

significativa en los clientes imporrtantes.
similares

efectuada que carecer de prevision

* El objetivo inicial pasa por conseguir alguna presencia
« Buscar analogias con otros mercados-productos

« ES mejor conseguir desviaciones sobre la prevision
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[ careona - z
ey METODOLOGIA DE LA PREVISION DE VENTAS

D'EMPRESES < =

Teoria de los 3 escenarios

0.4

03+
0.2

0114

-3 -1 0 1 3
Prev. Pesimista Prev. Normal Prev. Optimista

Pueden darse dos circunstancias:

1. Que se pueda comparar con otros proyectos existentes
2. Que no exista posibilidad de comparacion con otro proyecto
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#

P. Pesimista + 4 x P.Normal + P.Optimista
Prev. Aplicable =

% $

%
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PREVISION CON POSIBILIDAD DE COMPARACION

Ventas estimadas

Empresa A 4.500
Empresa B 3.600
Empresa C 2.000
Empresa D 800
TOTAL MERCADO ACTUAL 10.900
Posibilidad de captacion de parte del

mercado actual

Prevision Pesimista 5%

Prevission Normal 12%

Prevision Optimista 25%

Prevision Aplicable (PA=(PP+4PN+PQO)/6 13% 1.417
Posible captacion de clientes potenciales

Prevision Pesimista 300
Prevision Normal 2.100
Prevision Optimista 2.600
Prevision Aplicable (PA=(PP+4PN+PQ)/6 1.883
Prevision Total a aplicar 3.300

Empresas del mismo sector y mismo mercado

UNIVERSITAT ROVIRA | VIRGILI

Assignatura de creacio d’empreses

21



EITITYYSE——. . )
cupRcNzooRIA 1 PREVISION CON POSIBILIDAD DE COMPARACION (2)

1 CREACI
D'EMPRESES < =

En caso de comparacion con sectores no coincidentes en el publico objetivo:

Ventas estimadas

Empresa A 4.500
Empresa B 3.600
Empresa C 2.000
Empresa D 800
TOTAL MERCADO ACTUAL 10.900

Posibilidad de ventas a un mercado similar

Prevision Pesimista 1.800
Previsiéon Normal 3.500
Prevision Optimista 6.800
Prevision Aplicable (PA=(PP+4PN+PQO)/6 3.767

Empresas de distintos sectores y mismo mercado
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PREVISION SIN POSIBILIDAD DE COMPARACION

Se basara en la estimacion de las posibilidades de compra

de los principales clientes potenciales del mercado.

Compras % Sobre Probabilidad de captacion Previsiéon |Prevision de

Cliente estimadas total % Acumulado] Pésima | Normal [ Optima | Aplicable ventas
Cliente 001 105.000 21,55% 21,55% 5,00% 15,00% 18,00% 13,83%| 14.525
Cliente 002 80.200 16,46% 38,01% 0,00% 10,00% 25,00% 10,83% 8.688
Cliente 003 60.000 12,32% 50,33% 20,00% 50,00% 80,00% 50,00%| 30.000
Cliente 004 45.000 9,24% 59,56% 15,00% 30,00% 35,00% 28,33%| 12.750
Cliente 005 38.000 7,80% 67,36% 0,00% 20,00%]| 100,00% 30,00% 11.400
Cliente 006 30.000 6,16% 73,52% 8,00% 10,00% 12,00% 10,00% 3.000
Cliente 007 29.000 5,95% 79,47% 30,00% 35,00% 50,00% 36,67%| 10.633
Resto de clientes 100.000 20,53% 100,00% 25,00% 40,00% 50,00% 39,17%| 39.167
TOTAL MERCADO 487.200 130.163
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PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING
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DEFINICION ESTRATEGICA

%

%
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ANALISIS DE LA SITUACION
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ANALISIS DE LA SITUACION
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ANALISIS DE LA SITUACION
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) NOTAX VALOR | VALOR
PONDERACIO| NOTA PONDERACIO MAXIM | MINIM
ECONOMIA 20 2 40 200 20
DEMOGRAFIA 3 5 15 30 3
TECNOLOGIA 10 3 30 100 10
AMBIENT SOCIAL 2 6 12 20 2
CULTURA 3 7 21 30 3
MEDI AMBIENT 5 4 20 50 5
POLITICA 2 8 16 20 2
AMBIT LEGAL 3 9 27 30 3
CLIENTS 15 3 45 150 15
PROVEIDORS 10 6 60 100 10
COMPETENCIA 15 7 105 150 15
GRUPS INTERESSATS 2 4 8 20 2
INTERMEDIARIS 5 2 10 50 5
ALTRES DEPARTAMENTS 5 8 40 50 5
100 449 1000 100

Assignatura de creacio d’empreses




PONDERACIO

NOTA

NOTAX
PONDERACIO

VALOR
MAXIM

VALOR
MINIM

MARQUETING

30

240

300

30

Cartera de productes

Disseny i qualitat del producte

Competitivitat dels preus

Domini de la distribucié

Cost de distribucié

Qualitat de la comunicacié

Intensitat de comunicacié

Forca de vendes

Quota de mercat

Penetracié de mercat

Distribuci6 de clients

Relacié amb els clients

PRODUCCIO

12

48

120

12

Capacitat de produccié

Qualitat de la produccié

Cost de fabricacio

Efectes d@scala i experiéncia

RECERCA | DESENVOLUPAMENT

15

30

150

15

Desenvolupament de productes

Capacitat d@novacié

Patents

FINANCAMENT

20

60

200

20

Marge sobre vendes

Beneficis globals

Endeutament

Crédit a clients

Liquidesa

Fonts de financament

RECURSSOS HUMANS

13

91

130

13

Nivell de qualificacié

Promocié i incentius

Sistema de comunicacié

Salaris

Reclutament

ORGANITZACIO

10

50

100

10

Dimensi6 de I@structura

Sistemes de control

Presa de decisions

Processos administratius

Flexibilitat estructural

TOTAL

100

519

1000

100
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ANALISIS DE LA SITUACION
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EMPRESA
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DEFINICION DE ESTRATEGIAS
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DEFINICION DE OBJETIVOS
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POSIBLES OBJETIVOS A DEFINIR

Cifra de ventas (en unidades fisicas)

Cifra de facturacion

Margen bruto sobre ventas

Ventas y margenes por producto o familia de productos
Beneficio antes de impuestos

Participacion de mercado (Cuota de mercado)

Penetracion de mercado (% de los clientes totales a los que se
llegara a vender)

Numero de clientes

Venta per capita (comerciales)

Ventas por canal

Margenes por canal

Rotacion de stocks

Satisfaccion de los clientes

Nivel de conocimiento de la marca y de la empresa
Otros de especificos
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DESARROLLO DE ACTUACIONES
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ACTUACIONES DE MARKETING MIX

e Gestion de producto
» Gestion de precios
» Gestion de los canales de distribucion

e Promociodn de la oferta
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Concepcion del producto
Especificaciones técnicas
Disefio

Calidad

Amplitud de gama
Surtido

Tallas

Garantia

Marca

Envase (Paking)
Etiqueta

Embalaje (Packaging)
Servicio post-venta
Propiedad industrial
Propiedad intelectual
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Precio de mercado

Precio de Venta

Fijacion de precios de venta
Estrategias de precios de venta
Tarifas

Descuentos segun clientes
Descuentos por volumen de compra
Descuentos anuales (rappeles)
Incoterms (precio segun destino)
Margenes brutos

Margenes netos

Precios

Precios técnicos minimos
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ESTRUCTURA DE COSTES DE LA EMPRESA
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e Seleccidon de canales

» Posibilidades de servicio
e Control de los canales

e Coste de distribucion

« Seguridad comercial
 Estrategia Push
 Estrategia Pull
 Logistica

» Posibles Franquicias

e Etc.
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ESTRATEGIAS

/
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* Mix de promocion y comunicacion e Promociones de ventas al canal

» Fuerza de ventas

 Tipo de fuerza de ventas

» Perfil del vendedor

» Seleccion de vendedores

* Formacioén de vendedores

» Organizacion de los vendedores
» Motivacion de los vendedores

* [ncentivo a los vendedores

» Utilizaciéon de CRM

e Etc.

 Promociones de ventas al
consumidor final

e Servicio pre-venta

» Publicidad

* Eje de creatividad

» Confeccidon de anuncios

* Medios publicitarios

* Presupuesto de comunicacion
» Efectividad de la comunicacion
» Relaciones Publicas

» Esponsorizacion
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. Publicity
! Publicidad no pagada

 Relaciones Publicas

+ . / A
2 Positivas
333 Reactivas
" # (/7*%2 ¢ *
" Lo
! . % $0
& 2 %

%

Assignatura de creacio d’empreses

52



