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BREVE INTRODUCCIÓN

Toda empresa se proyecta personas que laboran en distintas áreas con un fin determinado, lo cual hace contemplar la empresa como una serie de partes interrelacionadas e ínter pendientes, que trabajan y funcionan en un todo unificado; teniendo en cuenta que la empresa es un sistema dinámico que interactúa y responde a los factores que la afecta. 

Además debe mantener centrada los objetivos hacia las necesidades del cliente (Externamente) y  también debe mantener claro los objetivos en sus diferentes áreas funcionales que le permitirán desarrollar con éxito las oportunidades comerciales.

Es importante tener parámetros en cada área y que pueda contar con excelentes profesionales que tengan una visión amplia de las oportunidades, debilidades, fortalezas y amenazas de la misma, con personas que sepan tomar decisiones dentro de estos parámetros.

Hoy en día la toma de decisiones es decisiva e significativo en la empresa para efectos reales, y dado el conocimiento de una oportunidad y una meta  el proceso dirigido a la toma de una decisión puede concebir como establecimiento de premisas, identificación de alternativas, evaluación de alternativas en términos de la meta propuesta y elección de una alternativa en una área cualquiera. 

En si la empresa es un conjunto de muchos sistemas que sistemáticamente se funcionan para hacer que esta funcione debidamente, como un núcleo en el cual actúan factores no individuales sino grupales.

1.- Objetivo: 

· Conocer si existe la factibilidad de cada una de las áreas funcionales de la empresa  que verifiquen el producto nuevo para un mercado potencial. 

Entrada:
· Procesar el concepto del producto nuevo para un mercado potencial.

2.- Proceso:

a.- Departamento de investigación y Desarrollo:

· Analizan las oportunidades de la mercadotecnia.

· Investigan y seleccionan mercados objetivos.*

· Diseñan estrategias de mercadotecnia.

· Programan la planeaciòn de la mercadotecnia.

· Organizan, implementan y controlan el esfuerzo de mercadotecnia.

· Impulsan nuevos productos. 
· Científicos y técnicos se encargan de  resolver problemas técnicos y complejos. 
· Se encargan de los negocios, alcanzando al mercado en términos prácticos.
· Mueven productos nuevos cuyas características de venta sea entre los clientes. 
· Colocan especial cuidado con los costos. 
· Descubren y maximizan las cualidades técnicas (Investigación de mercados).*
b.- Departamento de Ingeniería:

· Hallan formas prácticas para diseñar nuevos productos y nuevos procesos de producción. 

· Mejoran la calidad técnica, economía de costos y simplicidad de fabricación.

· Producen varios modelos que requieren piezas hechas a la medida.

c.- Departamento de Compras:

· Analizan la obtención de materiales de calidad y en las cantidades correctas al menor costo posible.

· Controlan los pedidos y evitan grandes inventarios.

· Compran pequeñas cantidades en muchos artículos.

d.- Departamento de Fabricación:

· Buen funcionamiento en la producción de productos correctos, cantidades adecuadas con puntualidad y adhiriéndose a los costos previstos.

· Realizan seguimiento del buen funcionamiento de las maquinarias.

e.- Departamento de Finanzas: 

· Evalúan las utilidades de las distintas acciones de la empresa.

· Aplican el presupuesto para publicidad, promociones en ventas y fuerzas de ventas.

f.- Departamento de Contabilidad:

· Facilita la correcta evaluación de la actuación de los ejecutivos de la empresa.
· Proporciona información y señala las áreas que lograron su objetivos.

· Permite a cada administrador comparar entre su presupuestado y lo realmente obtenido para atender las variaciones significativas, especialmente a detectar que actividades o procesos no agregan valor y deben ser eliminados.

· Motiva  a utilizar la administración por objetivo o por resultado, ya que separa el objetivo principal de la empresa en sub. objetivos destinados a cada área, señalando a cada ejecutivo las pautas para lograrlo.

· Ayuda a la aplicación de la administración.
g.- Departamento de Créditos:

· Evaluar el crédito efectivo de los clientes potenciales.

· Limitan el crédito a los clientes dudosos.

· Establecen medidas o normas para dar créditos.

h.- Departamento de Venta:

· Conocen las utilidades de sus productos individuales.

· Tienen procedimientos regulares de revisión para localizar y eliminar productos débiles.

· Comparan sus precios con los de la competencia.

· Analizan sus costos de bodega y de distribución.

· Analizan las causas de la mercancía devuelta.

· Realizan evoluciones formales de efectividad publicitaria y revisan los soportes de su fuerza de ventas.

Salida:

· Factibilidad de lograr que el nuevo producto salga al mercado potencial.

3.- Con que sistema de información se apoya esos procesos:

La empresa que lanza el producto: 

Consolidada en Mercado con otros productos (Transnacional): 

· BAAN

 Producción 

· SAP/R3
 Producción

· Great Plain
 Producción

No consolidado (PYME):

· Profit Plus

Estos diferentes sistemas u herramientas son el  apoyo para el proceso de cada una de las diferentes áreas funcionales de la empresa para  determinar un mercado potencial. 

