Capitulo lll: Estudio del mercado para
emprender. Identificando a los jugadores

111.1 El producto y/o los servicios

Describir a detalle los que pensamos comercializar es clave. Desarrollar la habilidad de poder
imaginar lo mas detalladamente posible todo nuestro producto o servicio nos servira para poder
describirlo mejor. La imagen mental hay que llevarla a tal nivel que en nuestra mente podamos
tocar el futuro de lo que buscamos. Cada imagen mental desarrollada y descrita en nuestra
mente debe provocar en nosotros una emocidn satisfactoria.

Objetivo de la seccion:

Explica que hace tu producto o servicio, debes enfatizar en que es especial, diferente y de qué
manera va a servir, es importante comentar acerca de nuevos productos y servicios que tengas
en tus planes. Describir el producto/servicios, caracteristicas especiales, beneficios y planes de
desarrollo. Se sugiere realizarlo de 1 a 3 hojas.

Estructura recomendada:

[11.L1.1 Descripcién del producto o servicio

[11.1.2 Servicios asociados y garantias

[11.1.3 Descripcion de las instalaciones requeridas
[11.1.4 Propiedad intelectual

[11.1.5 Planes de desarrollo

Desarrollo por subtema:

111.1.1 Descripcion del producto/servicio

Describe exactamente qué es y que hace tu producto/servicio y para que fue disefiado, debes
incluir como funciona, caracteristicas especiales, que es capaz de hacer y el impacto benéfico
gue creara en la sociedad, la economia, medio ambiente, etc. Si tienes en mente mas
productos/servicios involucrados, describelos y menciona como funciona, si hay alguna relacién
entre ellos explicala, platica como afecta el uno al otro. No olvides la importancia de los
beneficios intangibles que puede crear tu producto/servicio a tu cliente objetivo.




111.1.2 Servicios asociados y garan-
tias

Dependiendo de la industria, el tipo de
producto/servicio que vayas a ofertar,
deberds ofrecer algunos servicios adi-
cionales, tales como mantenimiento,
seguros especiales entre otros. Y también
garantias que por lo general el consumidor
espera en caso de que su compra no sea la
gue espera, estos detalles debes contem-
plarlos y asociarlos al producto.

l1.1.2 Descripcion de las instala-
ciones

En esta parte se debe describir las
instalaciones, y si son parte del servicio
como la infraestructura que requieres para
poner un hotel, o si son necesarias para
producir el producto, como una planta de
ensamblaje. Esta seccion deberd ser mucho
mas extensiva cuando vayas a desarrollar el
estudio técnico que se realizard en
secciones posteriores. Si consideras que las
instalaciones pueden ser una ventaja de tu
proyecto, es importante que lo menciones
y porque. Incluso puedes mencionar que
porcentaje de las instalaciones estd
destinado a ser usado por cada operacién
vital de la empresa, como produccién,
administracion, almacenaje y cargo o
distribucién.

11.1.3 Propiedad intelectual vy
marco juridico

Describe si el producto o proceso puede ser
patentado, protegido por derechos de
autor, registros de marca u otra forma legal
de acuerdo a la ley.

Es de suma importancia que hayas reali-
zado una investigacién previa, no tan
detallada aun, del marco regulatorio a la
que estd sujeta y puede afectar la
produccién, distribucién, instalacion, co-
mercializacion y cualquier otra actividad
que esté relacionada con el producto y/o el
servicio.

I11.1.5 Planes de desarrollo

Al presentar los proyectos a los futuros
inversionistas, ellos querran saber que
planes hay en el futuro relacionados con el
proyecto, también ellos percibiran el poder
de la visién que tienes en el largo plazo y
qgue tan flexible y adaptable puedes ser a
los cambios del mercado, y por supuesto,
que tan preparado estas para estos
inevitables cambios.

Si tienes pensado desarrollar un producto,
debes tener pensada una estrategia de
desarrollo del producto, tales como
mejoras o nuevos articulos que se adaptan
a las exigencias del mercado. Es importante
tomar en cuenta que un proyecto siempre
cambia y se va ajustando de acuerdo a los
requerimientos de nuestros clientes,
observar y aprender de estos cambios es
vital. De igual manera un servicio debe ser
completado con una estrategia de
desarrollo bien pensada.

Estas estrategias de desarrollo deben ir
enfocadas siempre en cOmo vamos mejorar
las operaciones e incrementar el creci-
miento de la empresa, siempre enfocados a
direccionar correctamente los productos
y/o servicios al mercado objetivo que
captara los ingresos por ventas pronos-
ticados.




Las caracteristicas de los planes de estableciendo tiempos de realizacién.
desarrollo deben ser, objetivos, concretos y

Errores comunes de la seccion del producto y/o servicios Ill.1

» Describir el producto/servicio demasiado técnico, demasiado amplia o muy ambigua la
descripcion.

= Fallar en identificar, beneficios, caracteristicas especiales y Unicas del producto y/o el
servicio.

= Saturar de informacidn y detalles del marco regulatorio aplicable.

= Describir pobremente los planes de desarrollo y mejora del proyecto para mantenerse
competitivo y a la cabeza de lo que el mercado necesita.

= Fallar en considerar la confianza del equipo, los detalles de mantenimiento asociados,
y/o actualizacidn, asi como de reducir el tiempo de inactividad al minimo.

Preguntas guia para la seccion Ill.1:

1. ¢Cudl es el propdsito del producto/servicio y de qué manera lo satisface?

2. (El producto/servicio resuelve alglin problema o satisface alguna necesidad?

3. ¢Esuna articulo/servicio considerado de lujo o necesario?

4. ¢Cuales son sus caracteristicas especiales, describelas (costo, diseno, calidad)?

5. ¢éCual es la vida util de producto?

6. ¢Qué es lo mas reciente en el mercado en cuanto a productos, servicios o tecnologia
similares a tu propuesta y como se comparan con tus producto y/o servicios?




10.

11.

12.

13.

14.

15.

éCuadl es la susceptibilidad del producto/servicio a la obsolescencia, es decir, que
caduque la tecnologia o el bien en general?

¢Qué tan probable, y porque, puede convertirse en un estilo o moda?

¢El producto/servicio esta hecho para crear comunidades o redes sociales de consumo?

¢En qué estado de desarrollo esta el producto (idea, prototipo, funcional, proceso de
disefio productivo y estandarizado listo?

Idea

Modelo

Prototipo

Produccidn a pequeiia escala

OoOoooad

Produccidn a gran escala, (a qué nivel)
¢Como va a ser manufacturado el producto, o cual es el proceso para dar el servicio,
(brevemente)?

¢El proyecto es intensivo en activos? Si el proyecto es intensiva que requiere una alta
inversion en activos fijos, tales como, maquinaria, instalaciones y equipo
especializado.

¢El proyecto es intensivo en recursos humanos? Si el proyecto es intensivo en este
aspecto, significa que requiere recursos humanos que dedicaran mucho tiempo en
realizar el producto o servicio o el personal especializado a un area en especifico.

¢El proyecto es material intensivo?, se refiere a la cantidad de material e insumos
necesarios para la produccion

éAlgunas partes del proceso de produccion o del servicio seran subcontratadas,
cuadles?




16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

éLo que se va a manufacturar es parte de otro producto?

¢La supervivencia de compaiiia, depende de otra? ¢Cudles y porque?
¢Tu producto o proceso de servicio puedes ser protegido por alguna patente, derecho
de autor, o registro de marca?

¢Cuales nuevos productos o servicios planeas desarrollar para enfrentar los cambios y
necesidades del mercado en la industria en las que estas o en otras?

¢Cual es el marco regulatorio aplicable que es requerido que se aprueben por las
instituciones y agencias gubernamentales?

¢El producto depende de algun ciclo, natural, industrial o de mercado? ¢Qué ciclo?

1 Introduccién

[0 Crecimiento

[0 Maduracidn

¢Qué tipo de estudio e investigaciones, pruebas o evaluaciones se han realizado para
poder obtener el producto/servicio final?

¢Si mds de un producto estd involucrado, como afecta y como se relaciona la
manufactura y comercializacidon entre ambos?

¢Cémo se comparan tus productos o servicios con los de la competencia?

¢Tiene alguna caracteristica especial de manufactura o consideraciones tecnoldgicas?

¢Cuales son los requerimientos para el mantenimiento o actualizaciéon del producto o
servicio?




27. éCudl es la confiabilidad del equipo que vas a emplear para manufacturar o dar el
servicio, hay tiempos muertos en los que no se utilice el equipo?

28. En caso de que tengas un producto, ¢Qué servicios tendrdn estos productos?
(Instalacion, mantenimiento, actualizacion, capacitacion para su uso, etc.)

111.2 Analizando la industria y/o de servicios

Objetivo: Describir el contexto de la industria, y realizar una sintesis de las caracteristicas

principales que interactian en el sector industrial en el que se desarrollara el proyecto. Se
sugieren no mas de 3 cuartillas.

Estructura recomendada:

[11.2.1 Caracteristicas
[11.2.2 Los participantes
[11.2.3 Analisis y tendencias

Desarrollo por subtema:

I11.2.1 Caracteristicas: Describe el sector de la industria y/o de servicios en el que estd el
proyecto, el perfil y el tamafio de la industria, si cuentas con la informacion habla un poco sobre
el mercado actual y potencial a grandes rasgos, un resumen de la historia y la situacién actual. Si
puedes dar algunos numeros como el total de ventas, el valor del mercado e inclusive las
utilidades obtenidas en promedio en este sector demostraras que tienes mayor conocimiento
en el area.

I11.2.2 Los participantes: El sector en el que se va a desarrollar el proyecto es un campo
de juego donde hay varios jugadores con diversos intereses, a estos jugadores debes
conocerlos, asi como las reglas que tienen e identificar el dinamismo del negocio. Los jugadores
mas representativos son los proveedores, intermediarios, distribuidores, clientes, el gobierno,
etc. Hay algo que tienen en comun todos los jugadores de cualquier sector, para identificarlos te
daras cuenta que por todos ellos pasara tu dinero. Una vez identificados deberds analizar a cada
uno describiendo sus fortalezas y debilidades. Otro elemento importante que hay que tener
claro, es la competencia y describirla, como funciona, realiza el benchmarketing.




I11.2.3 Andlisis y Tendencias: Cita anélisis y declaraciones que hablen de factores,
tendencias y elementos que estén involucrados en tu proyecto de fuentes reconocidas, las
cuales puedes reunir de articulos de revistas, noticias, publicaciones o entrevistas con expertos
que tengan experiencia en el sector industrial y/o de servicios en el que te vas a desarrollar,
estos ultimos pueden tener un poderoso impacto. No olvides citar la fuente y créditos
correspondientes. Esta informacién debera poner mas claro la industria donde se desarrollar3 el
proyecto y los diversos mercados donde se comercializara el producto o servicio.

Errores comunes que hay que evitar de la seccion 111.2 :

1. Incluir demasiados detalles y opiniones personales acerca del contexto de la industria,
se debe ser objetivo y bien fundamentado segun la informacién y la experiencia.

2. Incluir objetivo, metas y ventajas poco significativas.

3. Demostrar una pobre e inadecuado conocimiento de la industria, las tendencias, los
participantes y la influencia potencial que tienen estas en la compafiia que se busca
crear.

Preguntas guia para analizar la industria y/o de servicios:

1. Segun los productos y servicios que piensas comercializar, éEn qué negocio estas? ¢{Qué
industria y/o de servicios te corresponde?

2. ¢Cudl es el estado actual de la industria y/o de servicios?

3. ¢éCudles son las caracteristicas principales de la industria y/o de servicios?

4. iCudl es el valor monetario de la industria y/o de servicios, los ingresos por ventas
aproximadas, las utilidades y los margenes de ganancia?

5. éQuiénes son los principales participantes en la industria y/o de servicios, (competidores,
proveedores, principales consumidores, distribuidores, intermediarios, etc.)?

6. ¢Cudl es el desempefio y desarrollo de esta industria y/o de servicios actualmente?




7. Entre las empresas principales que actuan en la industria, porcentualmente écomo se
reparten el mercado entre ellas?

8. ¢Qué ventajas tienes sobre ellos?

9. ¢Como piensas ganarte la parte del mercado, en el que otros estan compitiendo por él?

10. ¢Donde se espera que este la industria y/o de servicios dentro de 5y 10 afios, cual es la
tendencia?

11. ¢Quiénes son los potenciales competidores y participantes que podrian entrar a esta
industria y/o de servicios?




111.3 Analisis del mercado

Actualmente los mercados son muy dinamicos, cambiantes, entenderlos requiere un amplio
conocimiento de multiples factores que influyen en ellos. Al iniciar un negocio se tiene un
presupuesto reducido para poder realizar un exhaustivo estudio del mercado, como
emprendedor deberas emplear técnicas que te permitan conocer tu mercado sin emplear
grandes cantidades de dinero, aqui te mencionaremos algunas dependiendo del tipo de fuente
de datos.

Que se busca lograr en esta seccion:

Menciona la experiencias que tuviste durante la fase de I&D y convence con palabras como es
gue tu compaiiia serd exitosa. Y mas importante aun es probar que efectivamente hay un
mercado para tu producto/servicio y que tus proyecciones de venta y utilidades obtenidas sean
realistas.

No requieres mucho dinero, estudios de maestria o complicados
métodos para conocer tu mercado, es mads bien sentido comun
puro y observacion.

Fuentes de datos secundarias para realizar un estudio: Estas son relativamente
faciles de obtener si tienes acceso a internet, son todos los datos que puedes obtener de
instituciones, organizaciones o empresas que ya han realizados estudios similares o de alguna
forma estan conectados a tu oferta, deberds ingenidrtelas para poder adaptar los datos
disponibles a tu estudio para que sean utiles y te arrojen informacion para la toma de
decisiones. Por ejemplo: Si tu idea de negocio tiene que ver con sistemas de seguridad y control
de energia eléctrica para los hoteles gran turismo y de 5 estrellas, es dificil que puedas
encontrar un estudio especifico. Pero hay estudios econdémicos realizados por los gobiernos con
los que puedes conocer el nimero de hoteles, establecimientos turisticos, cantidad de
empleados e ingresos econdmicos que genera este sector; si conoces el numero de hoteles,
conoces entonces la demanda potencial; al conocer los ingresos econdmicos puedes darte una
idea de cudnto genera este sector, cuanto podria estar dispuesto a invertir en ahorrar energia o
en seguridad. ¢ Ahora observas como datos indirectos te pueden ser de ayuda?




Algunas paginas donde puedes encontrar informacidn bastante interesante y que puedes
relacionar con tu proyecto:

Asociacion Mexicana de Agencias de Publicidad

http://www.amap.com.mx/informacion_estadistica.php

Consulta Mitokshy, realiza diversos estudios a través de encuestas directas

http://consulta.mx
Importante empresa de investigacion de mercados

http://mx.nielsen.com/reports/index.shtml

Sistema Nacional de Informacidn e Integracion de Mercados de México

http://www.economia-shiim.gob.mx/nuevo/

Instituto Nacional de Estadistica y Geografia

http://www.inegi.org.mx/inegi/default.aspx?c=16807&s=est

Otras fuentes de informacion pueden ser articulos de revistas, periédicos, reportajes todas las
fuentes de informacidon que no son recopiladas por ti y que fueron recabadas por alguien mas.
También puedes acudir a alguna cdmara de comercio y adquiri algin estudio o informacién
previamente realizada por una cuota minima. Algunas de estas instituciones piden que te
registres y pagues una membresia, es recomendable que lo hagas si vas a requerir informacion
continua de tu industria.

Fuentes primarias de informacidn: Esta informacién es la mas Gtil de todas, pero
también puede ser las mas costosa y un poco mds laboriosa de conseguir. Estos datos son
proporcionados directamente por quien serd tu cliente. Algunas estrategias que puedes
emplear para recabar esta informacidn sin tener que invertir miles de pesos son:

Muestreo: El muestreo es muy practico, y consiste en tener bien ubicado el lugar donde
pueden comprar tus clientes, y dejar una muestra de tu producto o folleto de tu servicio. Esta
estrategia aplica si el punto de venta es un establecimiento, puedes hablar con el duefio del
establecimiento y decirle que le dejas una muestra y luego él puede contarte un poco sobre la
reaccion de los clientes al verlo. Su desventaja es que necesitas invertir un poco en un producto
gue se vea terminado y no te va a proporcionar mucha informacion cuantitativa, pero si podras
saber las primeras impresiones “naturales” de tus clientes potenciales al ver tu oferta.

Sondeo: Una vez que has identificado el perfil de tus clientes objetivo y donde se encuentran,

puedes hacer un breve y objetivo cuestionario de maximo 10 preguntas, deberds elegir una
pequeiia muestra de hasta 30 personas y comenzar a recabar informacion, esta es pequeiia

porque un estudio con un 95% de confiabilidad requiere al menos 370 encuestas, nosotros no T
. . . ) )|
tenemos el tiempo ni los recursos para pagarla y en muchas ocasiones tiene muchos errores, es (N
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decir, el contratar una agencia que haga este estudio, no asegura que tu producto tenga el éxito
gue te dijo la agencia.

Grupos de enfoque: Esta estrategia consiste en reunir a un grupo de conocedores de tu

mercado, puedes organizar un desayuno una presentacién de lo que vas a presentar, y después
realizar una sesién de preguntas, respuestas y recomendaciones, deberds recabar toda la
informacién. A quienes debes invitar, definitivamente tu competencia no, puedes invitar a
clientes potenciales, o a quienes podrian ser tus proveedores.

El consejo: Esta opcidn es bastante interesante, y consiste en elegir a un grupo de personas,
proveedores, expertos en el drea de mercado de tu negocio, clientes potenciales, invitarlos a
formar parte de un consejo para tu empresa, realizar alguna reunidn, junta, desayuno para
poder conocerlos y conocerse y asi obtener informacion, compartir ideas y recomendaciones de
como esta funcionando el mercado, esto es una gran fuente de informacién de personas que
estdn inmersas en el mercado. Este método es de bajo costo, puedes obtener informacién
interesante, es informacion cualitativa, puedes generar nuevos contactos para tus ventas.

Método de Delphi: El método Delphi es una metodologia de investigacién multidisciplinar
para la realizacion de prondsticos y predicciones. Su objetivo es la consecucidon de un consenso
basado en la discusiéon entre expertos. Su funcionamiento se basa en la elaboraciéon de un
cuestionario o entrevista que ha de ser contestado por los expertos. Una vez recibida la
informacidn, se vuelve a realizar otro cuestionario basado en el anterior para ser contestado de
nuevo. Finalmente el responsable del estudio elaborard sus conclusiones a partir de la

explotacién de los resultados obtenidos.
Procedimiento: Antes de iniciar un Delphi se realizan una serie de tareas previas:

e Delimitar el contexto y el horizonte temporal en el que se desea realizar la previsién sobre

el tema en estudio.

e Seleccionar el panel de expertos y conseguir su compromiso de colaboracién. Las
personas que sean elegidas no sélo deben ser grandes conocedores del tema sobre el que
se realiza el estudio, sino que deben presentar una pluralidad en sus planteamientos. Esta

pluralidad debe evitar la aparicidn de sesgos en la informacidn disponible en el panel.

e Explicar a los expertos en qué consiste el método. Con esto se pretende conseguir la
obtencién de previsiones fiables, pues los expertos van a conocer en todo momento cual

es el objetivo de cada una de los procesos que requiere la metodologia.



http://es.wikipedia.org/wiki/Pron%C3%B3stico

Contenido recomendado para la seccidn 1ll.3, analisis del mercado

[11.3.1 Mercado objetivo y perfil
[11.3.2 Resumen del analisis
[11.3.3 Tendencias del mercado
[11.3.4 Distribucidn y ganancias

Desarrollo por subtema

l11.3.1 Mercado objetivo y perfil:
Describe cual es el perfil de personas a las
gue piensas venderles tu producto o
servicio, es importante que menciones
como tu producto/servicio va a satisfacer
alguna necesidad o resolver alguna
problemdtica actual. Si tienes los datos
sobre los ingresos por ventas en el sector
en que te desarrollas y el comportamiento
del consumidor es importante que lo
incluyas en esta secciéon. En esta seccidn
debes incluir el perfil de tu mercado a
detalle:

e Rango de edad

e Tamafio

e Lugar de ubicacidn

e Profesion

e Estilo de vida

e Ingresos econdmicos

e Otra informacion demografica
necesaria que consideres

En esta seccion no debes incluir estudios
propios o de alguna agencia de inves-
tigacion de mercados, o encuestas. Incluye
esta informacion en el apéndice, sin
embargo los resultados y las conclusiones
de estos estudios si deben ser incluidas.

111.3.2 Resumen del analisis:

Describe elementos, datos y estadisticas
significativas de hechos, y tendencias del
mercado potencial al que has elegido. No
olvides poner siempre la referencia de la

informacién, datos, nombre del autor y
fecha al que se refiere. Esta informacion
sera mas creible si es de fuentes confiables.
En esta parte debes dejar en claro cudles
son los problemas existentes, la necesidad
de tu mercado que tu producto/servicio va
a solucionar. Debe ser evidente esto
ultimo, que tu producto/servicio, es la
solucién y puede resolver estos problemas
gue has identificado de una mejor manera
gue las soluciones existentes en el merca-
do.

111.3.3 Tendencias del mercado:

Establece el porcentaje de mercado al que
esperas venderle. Describe las tendencias
actuales de este mercado a nivel local,
regional, nacional e incluso internacional
seglin sea proyeccion y también como
estas pueden cambiar en dos o tres afios.
Es posible que tu mercado pueda ser
estacional, es decir, que durante algunos
meses del afio las ventas pueden
incrementarse mas de lo normal o decaer,
discute como piensas compensar estos
cambios, es decir, como los vas a enfrentar.
Es muy probable que debas hacer algunas
suposiciones, las mdas comunes son
respecto a los costos, desarrollo de
tecnologias, cambios en los habitos del
consumidor, etc. Lo importante es que
tomes en cuenta que pueden cambiar
factores que no puedes controlar porque
son externos a tu proyecto, que debes
tener una idea de cémo enfrentarlas, los
riesgos y costos asociados.




111.3.4 Distribucion y ganancias por producto/servicio

Esta seccidn es de suma importancia porque es el antecedente para poder realizar el analisis
financiero. Primero que nada deberds hacer una proyeccion de lo que podrds vender, o quieres
vender, con un enfoque realista. Esta proyeccion debera ser realizada para cada producto o
servicio asociado. A continuacidn una plantilla que podras utilizar para esta tarea.

PROYECCION DE VENTAS

CONCEPTO

Precio producto 1

Ventas estimadas: Producto 1

Ingresos por ventas [$]

Precio producto 2

Ventas estimadas: Producto 2

Ingresos por ventas [$]
INGRESOS TOTALES

Esta tabla estd pensada para una
proyeccion a 5 afios, que es el maximo
recomendado, y el minimo es a 3 afios. Si
tus ventas son estacionales deberdas hacer
esta misma tabla, pero cada afio deberas
desglosarlo por ventas en cada mes.
Algunas suposiciones que podemos pensar
de esta tabla es que el precio del producto
va a variar, en funcién de la inflacion y el
aumento de los costos de la materia prima
gue necesites, cada sector tiene una
inflaciéon determinada, deberds investigar
qué inflaciéon tienen los productos que
necesitas tu producto y estimarla para cada
ano de la proyeccién, provocando un
aumento del precio de tu producto.

Es probable que no encuentres tan
facilmente esta informacién por lo que te

sugerimos que trates de justificar lo mejor
posible cada suposicion que hagas, si es
posible que te refieras a fuentes externas
confiables mejor. Pero si es importante que
consideres los cambios de precio en el
mercado de las materias primas, para hacer
tu producto, la inflacidn y por consecuencia
el precio final de tu producto/servicio.

En esta misma seccién también debes
incluir cuales son los canales de
distribucién y venta que emplearas para
que el producto/servicio llegue hasta tu
cliente objetivo. Deberds incluir las
implicaciones de transportacién, tarifas,
importaciones si es necesario y el tipo de
regulacién que impone el gobierno.




Errores comunes de la seccion I11.3, analisis de mercado:

e Error al demostrar que tu mercado objetivo representa la mayor parte de la demanda de
tu producto o servicio.

e Hacer proyecciones de venta irreales, no olvides ser objetivo. Toma en cuenta diversos
factores como tu experiencia, las tendencias que identificaste, los canales de distribucion
etc. Estas proyecciones deben estar bien demostradas o justificadas las suposiciones de
las ventas.

e Fallar al demostrar un claro entendimiento de como vender y en qué mercado el
producto/servicio que propones.

e Incluir una equivocada estimacion de los ingresos por ventas de cada producto y servicio
gue ofreceras.

e Establecer un precio inadecuado al mercado objetivo debido al deseo de adquirir el
producto, o su capacidad de pago.

e Definir tU mercado superficialmente, lo que te llevara a crear estrategias de mercado
gue ataquen universalmente, esto se evita segmentando tu mercado, conociendo su
perfil y caracteristicas.

Preguntas guia para el analisis de mercado:

1. ¢Quién es tu mercado objetivo?
[0 Consumidores individuales
[0 Otros negocios y compafiias
[0 Instituciones del gobierno
[0 Otros:

2. ¢De qué tamafio es tu mercado objetivo?

3. ¢Este mercado puede ser segmentado por regidn geografica, por industria, o por
conductas y patrones? ¢ COmo?

4. (Cudl es el perfil de tus consumidores objetivo, o consumidores finales?
Rango de Edad:

Sexo:

Profesion:

Ingresos econémicos:

Nivel socioecondmico:

Ubicacién geogréafica:

Estilo de vida:

OoOoOoooooaod

Habitos de consumo:




10.

11.

12.

13

¢Cuales son las principales aplicaciones de tu producto que el cliente objetivo
compraria?

éPor qué el cliente potencial compraria tu producto/servicio)

¢éCuales son los habitos de consumo de tu cliente potencial?

¢Cual sera el impacto, econédmico o cualquier otro que sea, en los clientes que usaran tu
producto o servicio?

¢Cuanto dinero les ahorraras a tus clientes?

éCuales son los beneficios o el retorno de la inversidn al adquirir el producto/servicio?

¢Al adquirir tu producto, los clientes deberdn cambiar sus habitos y la forma en las que
hacen las cosas normalmente?

¢Deben adquirir otros bienes o servicios para poder emplear el tuyo?

. ¢Qué porcentaje de tu mercado esperas penetrar?




14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

¢Cual es el crecimiento de tu mercado? refiriéndonos al mercado potencial basado en
niveles histdricos o encuestas realizadas recientemente.

¢Cual es la tendencia de tu mercado?

¢Tu mercado es estacional? De ser asi, describe la situacion y el contexto.

¢Qué factores afectan esta estacionalidad? (Econdmicos, el gobierno, etc.)

¢Cual es la participacion de mercado objetivo que esperas obtener?

¢Cuales son los gastos que debes realizar para lograr esta meta, es decir, cual es el
presupuesto que asignas para lograrlo?

¢Qué haras para mantener e incrementar tu participacién de mercado?

¢Como a traeras nuevos consumidores? De nuevos segmentos de mercado de ser
posible

|7//
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22.

23.

24,

25.

26.

27.

28.

¢Como ofreceras algo nuevo, mejor y Unico para convencer a tus clientes?

¢Como proyectas que cambien los segmentos y aplicaciones de tu mercado en los
préximos 3-5 anos?

¢Tu producto o servicios son comprados por los negocios para atender a sus clientes?

¢Cémo distribuiras tu producto o servicio? (Verifica la casilla que aplique y describe?
Venta directa

Ventas por internet

Venta a través de tiendas especializadas

Comercializadoras

Ventas al detalle, al por menor

Ventas a gran escala

Otros:

oooooaoad

¢Sera distribuido bajo tu propia marca u otra marca lo va a comercializar?

Si hay que transportar materiales del extranjero, o esta involucrado en tu plan exportar
tu producto, éCuales son las implicaciones de exportar e importar? ¢Cudles son las
tarifas, costos, deberes, obligaciones por ley que debes cumplir, complicaciones y otras
consideraciones necesarias?

éHas probados algun prototipo?




29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

¢éCuales fueron las reacciones de tu cliente y consumidores en la prueba?

¢Tienes la capacidad de producir a la escala que tienes proyectada seglun tus ventas
esperadas?

¢Tus precios, servicios y tu politica de garantias son atractivas y competitivas en tu
mercado?

¢éCual es tu costo de vender el producto/servicio?

¢éCuales son los costos de producir tu producto/servicio?

éCudles seran tus utilidades o ganancias de la venta?

¢Cuales son tus objetivos de venta, es decir, la meta que tienes para vender en un
periodo dado?

¢Cuales son tus objetivos de venta en unidades que esperas vender?

¢Cuales son tus objetivos de venta en cantidad monetaria?




111.4 Analisis de la competencia

Objetivo principal del desarrollo de esta seccidon:

Es realizar una breve descripcion de los participantes en la industria que sera util para resaltar
tus ventajas competitivas. Identificar cudles serdn tus fortalezas sobre la competencia, asi como
tus debilidades y como compensarlas. Asi como conocer la competencia en tu mercado. Se
recomienda usar de 2 a 3 hojas para desarrollar esta seccién.

Estructura recomendada para esta seccion

1.4 .1 Perfil de los competidores

[11.4.2 Comparacion de tus productos/servicios con los de la competencia
[11.4.3 Nicho de mercado y participacién

[11.4.4 Comparacion de fuerzas y debilidades

Desarrollo por subtema:

111.4.1 Perfil de los competidores: Se descriptivo y detalla la informacién de cada
participante de la industria, su tamano en ventas, sucursales, ubicacidon, empleados, modo de
operacion, edad que tiene desde que se fundd, gestién y describe su modelo de negocios si lo
puedes identificar, asi como otras caracteristicas que puedas comprar con tu idea del negocio.
Es bueno también que platiques un poco sobre el potencial de que otras empresas entren en el
mismo mercado.

111.4.2 Comparacion de tus productos/servicios con los de la competencia:
Empleando la informacién obtenida en el apartado anterior, deberds hacer una comparacion de
las diferencias y similitudes que tienes con la competencia. Comienza con los
productos/servicios y luego continGia una comparacion de tus operaciones, gestién y modelo de
negocio con los de tu competencia, estos detalles internos que te ayudaran a identificar tus
fuerzas y debilidades para proponer estrategias.
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111.4.3 Nicho de mercado y participacion: Da un aproximado de la participacién que
tiene tu competidor en el mercado, describe la circunstancia, el contexto y porque ellos tienen
esa participacion. Los puntos que debes tener bien claros y escribirlos en esta parte del plan son
los siguientes:

e (Cuales son los competidores potenciales y porque estdn entrado, cuales son las
expectativas del mercado?

¢ |dentifica los segmentos especificos a los que se dirigen los productos/servicios de tu
competencia.

e (Como puede cambiar la participacion del mercado de tus competidores y tuya
proyectada a unos 3 o 5 afios?

111.4.4 Comparacion de fuerzas y debilidades: Realiza una matriz para explicar las
fuerzas y debilidades de las empresas participantes en la industria, debes condensar la
informacidn, el lector deberd poder identificar rdpidamente los datos. Algunas de los campos de
te conviene llenar son:

e Las fortalezas y debilidades comparadas del producto/servicio

e Precios

e Ventajas del mercado: Contratos con clientes y proveedores, proximidad al mercado
meta, proximidad de proveedores, energia requerida, transporte, terrenos, otros
recursos.

e Ventajas en la direcciéon y administracion: Experiencia, habilidades, etc.

Errores comunes de la seccion 1ll.4 de andlisis de la competencia
que debes evitar:

¢ No identificar a los competidores principales.

e Sobrestimar la fuerza y potencial de los participantes.

e Fallar al demostrar tus ventajas competitivas en el momento de realizar las
comparaciones.

e No tener una estrategia para contrarrestar la posicion actual de la competencia actual y
la potencial.

e Asumir que no tienes competencia.

Uny
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Preguntas guia para el analisis de la competencia, seccion I11.4:

1.

¢Cual es tu principal y mas cercana competencia?

¢Como es tu negocio comparado con el de tu competencia? Describe las fuerzas y
debilidades de cada uno.

¢Cuanto tiempo le toma realizar el negocio?

¢Cual es su volumen de ventas en unidades o en unidades monetarias?

¢Cual es su tamafio, nimero de empleados,

¢Cuales son sus proveedores?

¢Cuales son sus consumidores, participacién de mercado y nicho de producto?

oooooao

¢Qué caracteristicas tiene su producto/servicio comparado con el tuyo?
¢Cuales son las semejanzas entre los negocios de tus competidores y el tuyo?

¢En qué compites con ellos?
[0 Superioridad en el producto/servicio
[0 Preciosy costos

[0 Publicidad

[0 Innovacidn y tecnologia

[0 Logistica

[0 Modelo de negocio

[0 Otros:

¢En qué aspectos es mejor tu negocio?

Operaciones

Gestion

Producto

Precio

Servicio

Entrega y logistica

Otros:

¢Qué has aprendido de observar a tu competencia?

oooooood

De cada linea de productos/servicios que tienes, écudl es tu competidor?

=
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10.

11.

éComo comparas tu producto/servicio desde el punto de vista de tu consumidor o
cliente?

Si no tienes competencia, ¢ Qué tipo de estrategia o accidn piensas crear para

mantenerte fuerte en el mercado?

¢Eres una amenaza real para los principales objetivos estratégicos o propia imagen de tu
competencia?

¢Afectaras seriamente sus utilidades?, ¢ Tu competencia tratara de destruirte a cualquier
costo?




111.5 Estrategia de venta y penetracion del mercado

Objetivo de esta seccion:

Describir el plan de accidn para conseguir las ventas esperadas del producto/servicio, tener

claras las politicas de garantia y servicio asociados a los productos que vas a distribuir.

Explicar especificamente como entraras al mercado, obtendras el nicho de mercado y te

mantendras con tu participacién para lograr tus objetivos de las proyecciones financieras.

Estructura recomendada:

[11.5.1 Metas para penetracion del mercado

[11.5.2 Precios y empaque

[11.5.3 Ventas y distribucion

[11.5.4 Servicio y pdlizas de garantia

[11.5.5 Publicidad, relaciones publicas y
promociones

Desarrollo por subtema:

111.5.1 Metas para penetracion del
mercado:

Este apartado debe contener lo siguiente

e Describe los planes para entrar al
mercado.

e Estima cuales seran tus ventas y que
participacién tendras
e Describe como identificaras a tus
prospectos de clientes en cada segmento,
como los vas a priorizar y como los
buscards. Es importante que realices tus
estimaciones y tiempos para lograr estas
metas de penetracién de mercado y como
se vera afectada tu estrategia por la

reaccion de tus competidores.

11.5.2 Precios y empaque: Debes
describir tus politicas de precios y como
seran determinadas, asi como las influ-
encias de la competencia, sus descuentos,
proveedores, el costo de los bienes, la
fuerza de mercado y como otros factores
podria afectar tus precios. Justifica tus
precios, sobre todo si estdn muy por debajo
o por arriba de los precios de mercado de
productos/servicios similares. Debes de-
mostrar que la decisiéon de tus precios,
la habilidad de tu
compafiia para crear utilidades y bene-

estan basados en

ficios.

Describe el disefio del empaque (se
recomienda poner imagenes) y los planes
que tienes para etiquetar o marcar los
productos/servicio. Menciona cual sera el
logo, nombre de la marca, colores de tu
producto/servicio, piensa también que es
posible que tu producto/servicio requiera
un instructivo, detalles de mantenimiento,
papeles de garantia para que el producto

sea facil de usar.
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111.5.3 Ventas y distribucidn: Los puntos principales a tratar aqui son

1. La relacidn que tienes con tus distribuidores y proveedores.

2. Menciona los acuerdos y licencias que tienes o que estas buscando.

3. Describe como sera distribuido tu producto/servicio y en qué area geografica.

4. iCudl serd tu método para obtener ventas, atraer clientes? Y como estos clientes
mantendrds contacto con ellos, o si realizaras una base de datos de ellosy sivale |a
pena que lo hagas.

5. Menciona cuales serdn tus términos de venta, financiamientos, rentas, crédito, y
términos de cobro para tus clientes.

6. En tu estrategia también deberds pensar cémo vas hacer llegar el producto o servicio
hasta el cliente objetivo, contratando fuerza de ventas u otros métodos y cuales serdn
las comisiones o inventivos para estos. Recuerda que tu volumen de ventas es
directamente proporcional al nimero de ventas efectivas realizadas. Los inversionistas
qguerrdn ver tu estrategia para tocar las puertas y generar venta y utilidad.

111.5.4 Servicio y pdlizas de garantia: En este apartado deberas describir cuales seran
tus términos de servicio, pre y post venta, soporte técnico para el producto, términos de
garantias, y orientacion al cliente. Recuerda que estos servicios impactaran tus precios vy
utilidades, realiza bien los calculos y conviértelo en una ventaja competitiva. También deberas
tener en mente los procedimientos para implementar el servicio al cliente, manera problemas y
guejas de los clientes del producto o servicio.

l11.5.5 Publicidad, relaciones publicas y promocidn: Escribe sobre la publicidad,
estrategia de relacione publicas y programas de promociones que implementaras para
incrementar tu volumen de ventas. Sl piensas usar alguna agencia de publicidad que lleve a
cabo el plan de mercadeo, debes mencionarla, asi como las ventajas que esto tiene para ti.
Describe la estrategia para introducir al producto, que se posicione y como lograras que el
cliente se familiarice con el producto y lo acepte, es recomendable mencionar como es que tu
nombre de la marca del producto o servicio va a contribuir a crear una identidad en el mercado.




Errores comunes que debes evitar en la seccion Ill.5 de estrategias

de venta y penetracion de mercado:

Pensar que el hacer marketing y las ventas son lo mismo. Las ventas es tratar
directamente con el consumidor/cliente, y el mercadeo 6 marketing el conjunto de
estrategias para atraer al posible cliente para que adquiera nuestro producto o
servicio, y esto requiere disciplina.

Justificar tus precios en funcién de los costos de producir, comercializar y vender tus
productos/servicios. El precio de venta estan en funcién del valor de los ojos de
consumidor. Un precio muy bajo es tan malo como uno muy alto.

Asumir que las metas y esfuerzos de venta tendran un impacto en un corto tiempo.
Esto toma cuando menos un afio que la persona de ventas esté familiarizado
con el producto y el territorio al que va a vender. Las nuevas empresas deberan
aprender y utilizar canales de ventas ya establecidos, agentes de venta, representantes
y una red de distribucion que ya tenga experiencia para que la curva de aprendizaje
tome menos tiempo.

Asumir que tu red de distribucidn podrias obtener los mismos resultados de venta en el
mismo tiempo que un agente o representante independiente.

Fallar al promover correctamente las diferencias de tu producto/servicio sobre las de tu
competencia.

Presentar una estrategia de mercado que sea irracional, superficial y que no pueda
llevarse acabo.

Darle poca importancia al empaque y el nombre de la marca.

Preguntas guia de la seccidn lll.5, estrategias de venta y
penetracion de mercado:

1.

2.

3.

4,

éCudles son los principales atractivos de tu producto/servicio?

¢Qué lo hace Unico o especial, diferente a los demas?

¢Como atraerds y mantendras tu mercado?

¢Cémo lo expandiras y en que periodo de tiempo?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

¢Cuales son los perfiles objetivo de consumidores a los que piensas llegar que seran tu
prioridad entre los diferentes segmentos? Recuerda que no puedes hacer todo para
todas las personas.

éCémo identificaras consumidores y clientes potenciales?

éComo llegaras hasta lo que toman las decisiones de compra de tu producto/servicio?

¢Como decidiras quien los contactard? ¢Y en qué orden?

¢Qué nivel de fuerza de venta implementaras? ¢ Cual es el mejor enfoque?

¢Cudntas personas tendrds en ventas, con que capacitaciéon? i Tendras representantes de
ventas de tu producto/servicio?

éUsaras publicidad por internet, correo, e-mail o con folletos de informacion a distribuir?

¢éParticiparas en eventos publicitarios o exposiciones?

¢Qué tipo de promocién y publicidad emplearas? Verifica la casilla y describe.
Radio

Periddico

Revistas

Televisidn

ooOoooad

Propaganda

¢Cual sera la cantidad de correo directo que sera enviado y cual es la tasa de respuesta
esperada?

¢Cuantas citas o demostraciones seran requeridas para la venta?
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16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

27.

28.

¢Qué otros medios de publicidad o promocidn se esperan agregar y cudl es su respuesta
esperada?

¢Cuanto tiempo te llevara realizar estas actividades?

¢De qué tamano serd la orden de compra esperada en promedio?

¢Cuales seran las cuotas de ventas y productividad que serdn asignadas a la fuerza de
ventas?

¢ Cudl serd la estructura de comisiones?

¢Cuadl es el ciclo de ventas?

éCuales son las metas para lograr las ventas esperadas?

¢Qué areas geograficas ya estan cubiertas y cuales no estan?

¢Cual serd tu estrategia de precios?

¢Cuales seran tus margenes de ganancias, bajos o altos?

Describe cual serd tu politica de descuento

¢Cuales seran las comisiones para el agente de venta intermediario?

¢Tu precio puede cambiar a lo largo del tiempo?




29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

¢Como cambiaran los precios después de recuperar los costos de la investigacion y
desarrollo del producto?

éSe podria generar una guerra de precios con la competencia, como puede evitarse?

¢Cuales son los puntos criticos en cuanto abastecimiento y demanda se refiere?

Describa como contempla usar el embalaje, empaque y etiquetado para facilitar la
identificacion de los productosy fortalecer la lealtad a su marca, es decir, ¢Por qué un
cliente potencial compraria su producto solamente de verlo?

¢Cuales seran tus politicas de crédito y financiamiento a clientes y proveedores?

éQué clase o nivel de servicio, garantias y precauciones ofrecerds?

¢Coémo vas a promocionar el punto anterior?

¢Como afectaria esto a tus ganancias?




Capitulo IV: Estudio técnico y la estrategia
para nuevos producto y servicios

1V.1 Proceso de produccion y operaciones

Objetivo de la seccion: pemostrar gue se tiene un amplio conocimiento para poder

llevar las operaciones y los procesos de manufactura, esta es una seccién clave, porque aqui es
donde muchos planes de negocio se quedan cortos lo que puede llevarlos a fallar. Debes
mencionar como minimizaras el costo de producir u ofrecer el servicio mientras se maximiza la
utilidad enfocados a una eficiencia de las operaciones.

Finalmente, explicar cdmo se producira el producto, con que costo y eficiencia; todo listo para
salir al mercado.

Estructura recomendada:

IV.1.1 Ubicacién

IV.1.2 Instalaciones y equipo

IV.1.3 Proceso de manufactura e instalaciones
IV.1.4 Impacto econdmico y ambiental

Desarrollo por subtema:

IV.1.1 Ubicacion: En este apartado deberas tomar en cuenta los siguientes puntos:

e Elterreno serd rentado, comprado o se llegara algun acuerdo especial para su uso, esto
hay que detallarlo.

e Describe los alrededores del drea y otro tipo de negocios que estén cerca, sobre todo si
pueden influir a tu produccién o pueden causar problemas al momento de instalar la
planta.

e Menciona las ventajas y desventajas de tu ubicacidon en términos de cercania a tus
clientes, mercados proveedores, competencia, disponibilidad de mano de obra, acceso
a transportacion, y otros recursos.

e Toma en cuenta las leyes y normativas que debes cumplir para operar establecidas por
el gobierno local.

e Puede que ya tengas todo lo necesario para comenzar, pero si en tu ubicacion la
comunidad no estd de acuerdo con tu operacion y tienen la percepcién de que
puedes afectar su entorno, puede que no te permitan comenzar a operar incuso
cuando ya tengas todo listo para arrancar. Debes tomar en cuenta este factor.



