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Metas y Objetivos

Al entrar a la empresa, como un empleado de la misma, se debe sentir que ésta
comienza a mostrar quién es. Todos los empleados deben estar compenetrados de la misién
de la empresa, por qué y para qué esta la empresa en el mercado. Cada vez con mayor
habitualidad las compafiias colocan sus misiones en cuadros, posters, en paginas de internet,
en oficinas y también lo hacen instituciones sin fines de lucro y universidades.
Misién de la empresa

Existen preguntas que se deben realizar en una compaiiia para definir la mision, la
primera podria ser ¢en qué tipo de negocio esta la empresa?
Para la redaccion de la misiébn ademas de la primera pregunta se debe encontrar respuesta
a las siguientes:
¢ Por qué y para qué esta nuestra empresa en el mercado?
Se debe realizar una declaracién general del propésito real de la empresa. Esta declaraciéon
consta de las siguientes descripciones:
¢ En qué tipo de negocio esta su empresa?
¢, Qué productos o servicios ofrece?
¢,Qué necesidades del consumidor satisface?
Ejemplos:
Se esta en el negocio de la diversion de los nifios (juegos didacticos), en el negocio de la
salud (industria farmacéutica), en el negocio del control ambiental, fabricando y
comercializando instrumentos de alta precision para la cuantificacion y andlisis de la polucion
del aire y el agua, en el negocio de la nutricion del nifio (empresa productora de alimentos

para bebés). Obsérvese que los negocios no son vender juguetes, venta de medicamentos,
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venta de medidores de polucion, venta de alimentos. Se esté en los negocios de recreacion,
en el de la salud, se esta en el giro de la contaminacion ambiental o en el negocio de la
nutricion infantil.

Metas u Objetivos Corporativos

La meta (u objetivo corporativo) del negocio debe ser dada por el gerente general que
tiene la vision global de la empresa. Sin embargo, si no existen metas claras se debe procurar
que se den lineas generales de accion, qué espera la empresa de su area, no tan sélo en
términos de ventas y beneficios sino en proyecciones futuras de la empresa en el mercado.
Es necesario considerar las siguientes preguntas: ¢ Donde estamos hoy? ¢Dénde queremos
estar a mediano o largo plazo?

El plan de marketing establece objetivos a corto plazo (normalmente un afo),
mientras que las metas de la empresa deben ir mas alla: 5, 10, 20 afios. Considerar las
siguientes preguntas tanto para definicion de metas como la fijacién de la mision:
¢,Cudl es nuestra razon de ser?
¢A qué nos dedicamos?
¢, Quiénes son nuestros consumidores o usuarios finales?
¢ Cuales son nuestros productos o servicios principales?
¢, Qué necesidades ultimas del consumidor satisfacen?
¢, Cudles son nuestros principales mercados?
¢Cudles son nuestros principales intermediarios para alcanzar esos mercados?
¢ Qué es diferente en nuestro negocio comparandolo hoy con lo que era hace 5-10 afios?
¢Como ha cambiado nuestra empresa para responder a los cambios?
¢Como prevemos que serd nuestro giro de negocio dentro de 5-10 afios?
¢, Qué deberéa ser diferente en nuestra empresa para adecuarse a esos cambios previstos:
¢,Cuales son nuestras principales inquietudes en el area financiera de la empresa a mediano
y largo plazo? (rentabilidad, fortalecimiento interno, creacién de capital de trabajo, crecimiento,
etc.)
¢, Qué temas de filosofia empresarial son importantes dentro de nuestra empresa? (Imagen,
liderazgo en la industria, medio ambiente, participacion social o politica, actitud innovadora,

estructura organizacional, controles internos, etc.)

Objetivos
Establecimiento de objetivos: es una parte del plan de marketing y se ha de establecer

en términos muy especificos.
Un objetivo ha de representar siempre la soluciéon a un problema de mercado o la

explotacién de una oportunidad de mercado.
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Los objetivos de mercado de una empresa pueden estar dirigidos a:

Hacer que los productos se encuentren disponibles o al alcance del mayor nimero
de compradores potenciales.

Satisfacer mejor las necesidades del consumidor.

Ampliar o cambiar la distribucion de sus productos o servicios.

Explotar positivamente una de las debilidades de la principal competencia

Hacer que los compradores usuales de un determinado modelo de producto o
sistema de servicio pasen a uno de precio mas elevado dentro de la gama que se
ofrece.

Consolidar la aceptacion de los consumidores en un nuevo mercado o0 para un
nuevo producto.

Solucionar actitudes negativas del consumidor para con sus productos causadas
por problemas de calidad ya definitivamente solucionados.

Llenar un vacio de mercado causado por una nueva tecnologia, variaciones en las
actitudes de los consumidores, nuevas regulaciones gubernamentales o cambios
en el medio ambiente economico.

Penetrar en un mercado nuevo o en una posicion fuertemente defendida por la
competencia, tomando ventaja de un aumento en la capacidad de produccién que
lo coloca en posicién de ofrecer un mejor producto a un precio mas bajo.
Aumentar el volumen total de venta en dinero por cliente o por distribuidor.
Consolidar o incrementar la repeticién de pedidos.

Eliminar el exceso de érdenes muy pequefias e incrementar el promedio de las

mismas.

Caracteristicas esenciales

Al redactar los objetivos, se debe tener siempre presente tres caracteristicas:

Cantidades concretas.

Lapsos, plazos, periodos de ejecucion especificos.

Productos, servicios, mercados o areas geograficas concretas.

Se debe cuantificar claramente los objetivos cuantas veces sea posible.

Por ejemplo: incorporar veinticinco nuevos distribuidores mayoristas en el proximo
afio, cada uno de ellos con un promedio de compras de 9.000 pesos durante el

primer afio y un potencial anual de 24.000 en los proximos dos afios.

Reglas para la redaccion de objetivos

Se deben cumplir los siguientes requisitos:

Comienza con un verbo, en infinitivo, que denota accion o logro.
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Especifica un solo resultado clave a lograr.

Establece plazos precisos para su consecucion.

Determina los factores de costos maximos.

- Es lo més especifico y cuantitativo (y, por tanto, mensurable y facil de
verificar) que sea posible.

- Establece unicamente el qué y el cuando, evitando enredarse en el por qué y el
como.

- Estd directamente relacionado con los objetivos globales del departamento
responsable de su ejecucién y con los de las jerarquias superiores de la empresa

- Todos los que trabajaran para su consecucién han de estar capacitados para
comprenderlo cabalmente.

- Es practico y alcanzable, pero sigue representando un reto significativo, recursos,
en comparacion con otros objetivos considerados.

- Es consecuente con los recursos disponibles o anticipados.

- Cuando se requieren esfuerzos conjuntos, evita y disminuye la doble
responsabilidad por los logros.

- Se registra por escrito.

- No s6lo se comunica por escrito, sino que también se discute verbalmente con las
personas involucradas en su consecucion.

- Mensurable, verificable, claro, entendible, realista, practico, alcanzable,
consistente con los objetivos y la politica de la organizacién y capaces de crear un
verdadero desafio.

Ejemplos de objetivos:
- Area de publicidad/promocion

Aumentar el conocimiento del producto X en el nuevo mercado de... en un. por 100
para el 31 de diciembre de 2021.

- Canales de distribucién

Establecer nuevos distribuidores en la region... para el 31 de diciembre de 20.
A continuacion, se detallan algunos objetivos cualitativos y cuantitativos que consideré
Arcor para observar como se pueden redactar por area. En el area de golosinas:
revitalizar el mercado de caramelos con nuevas variedades de sabores y productos
incrementando las ventas en un 30% en el periodo. En el area de chocolate: desarrollar el
mercado de alfajores, utilizando todo el capital de la marca de la empresa

y adquiriendo nuevas marcas.
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Objetivos 0 metas SMART

¢ Qué son los objetivos SMART?

La metodologia SMART nos ofrece unas pautas a seguir que nos aseguran una
correcta definicién de nuestros objetivos de negocio. Uno de los principales beneficios de usar
la metodologia SMART para definir nuestros objetivos es que hace que estos sean faciles de
entender y de medir, de forma que todos los miembros del equipo tengan claro hacia dénde
deben dirigirse sus esfuerzos y, a su vez, tengan claro en qué punto se encuentran en el
momento.

Segun la metodologia SMART, los objetivos que definas deben ser:

. Especificos (Specific): Los objetivos deben definirse de forma detallada y concreta, no
pueden dejar lugar a interpretaciones. Seran la base que te ayude a construir los futuros
planes de accion asi que quieres asegurarte de que el mensaje se transmite de forma clara.
. Medibles (Measurable): Un buen objetivo debe poder medirse con facilidad. Te
ayudara el marcar unos parametros que te orienten sobre su rendimiento. Medir es basico
para mejorar, asi que este punto se vuelve fundamental cuando nos encontramos en la fase
de definicion de objetivos.

. Alcanzables (Attainable): Siguiendo con lo que comentabamos anteriormente, los
objetivos que nos marquemos deben ser alcanzables. Marcar unos objetivos poco realistas
Nno Nnos servird para nada mas que para crear stress y una sensacion de frustracion
innecesaria.

. Relevantes (Relevant): No te pierdas en materias que no importen. Cuando definas tus
objetivos, procura que vayan vinculados a aquello que mayor relevancia puede aportar a tu
empresa. Un buen objetivo de tu pagina web debe ir en consonancia con tus objetivos de
negocio.

. Acotados en el tiempo (Time-based): Debemos marcar un marco temporal para la
realizacion del objetivo. No ayuda a mantener siempre un cierto nivel de urgencia que hara

que no nos descuidemos.
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OBJETIVOS SMART

SPECIFIC MESURABLE ATTAINABLE RELEVANT TIMELY
(ESPECIFICO) (MEDIBLE) (ALCANZABLE) (RELEVANTE) (TIEMPO)

Los objetivos deben Un buen objetivo Los objetivos no Los objetivos deben Unmarco de tiempo
de plantearse de puede medirse con realistas pueden ser relevantes apropiadoes
forma detallada y facilidad. llevar al fracaso para tu empresa. necesario para

correcta. inmmediato. crear cierta
urgencia.

Actividades

1) Explique la diferencia entre una meta (objetivo corporativo) y un objetivo comercial.
2) ¢Qué aspectos fundamentales se debe tener en cuenta la redactar un objetivo?
3) ¢ Cuales son los beneficios de emplear la metodologia SMART?

4) Redactar una meta u objetivo corporativo para un futuro proyecto productivo
teniendo en cuenta las preguntas que ayudan a la definicion de metas como la
fijacion de la mision (para definirlo puede seguir la linea de produccion elegida para
realizar el estudio de mercado).

5) Teniendo en cuenta la meta redactada anteriormente proponer un objetivo de
comercializaciébn, a corto o mediano plazo, considerando los aspectos
fundamentales detallados en el documento y la metodologia SMART. Tener en
cuenta para su redaccion que debe reflejar la intencion (qué se quiere
comercializar); la medida (qué cantidad) y el plazo (en cuanto tiempo)

Director a cargo: Prof. Ahumada Nelson
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