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RESUMEN 

 

Este proyecto se direcciona a la implementación de un sistema integrado, que facilite la 

estructuración de una microempresa y que sirva como organización, para poder sostenerse 

en el tiempo. Las exigencias del mismo, hace referencia a un panorama competitivo 

necesario para que los administradores y/o propietarios de este tipo de emprendimientos, 

puedan emplear con efectividad las técnicas y procedimientos acordes con las condiciones 

y factores tradicionales, como los costos generales, el acceso a los recursos financieros y los 

mercados. La información que se proporciona a los administradores está estrictamente 

apegada a las necesidades de una empresa creada, para que se tomen las decisiones acordes 

a los objetivos planteados bajo un riguroso estudio de mercado.  

Un riguroso trabajo de mercadeo es indispensable que vaya acompañado de una excelente 

administración de los recursos humanos y financieros, esto contribuirá al cumplimiento de 

las metas y objetivos propuestos, la correcta administración de los recursos de toda 

organización prestadora de servicios es vital y como responsables en este caso del proyecto 

debemos asegurarnos de que todo funcione correcta y ordenadamente, la razón de ser de 

nuestra organización se fundamenta en la completa satisfacción de nuestros futuros clientes, 

estas directrices se deben reflejaren el desempeño de los colaboradores, en todos los niveles 

de la organización, tanto en el área administrativa como en el área operativa. Con el fiel 

cumplimiento a estos principios básicos de la administración, la empresa podrá ver los 

resultados en los ingresos.  


