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Introduccion: en el siguiente ensayo tratare de explicar y detallar cada uno de los temas
gue conforma la implantaciéon de un modelo de negocios, seré breve pero buscare la
manera de ser claro con mis explicaciones, siendo puntos importantes y relevantes,
son temas que debemos tomar en cuenta antes de iniciar un proyecto ya que son

herramientas que nos ayudan a salir adelante y ser exitosos en el proyecto.

Objetivos del Marketing: Dentro de los objetivos del &rea de marketing es necesario
definir lo que se desea lograr con el producto o servicio en términos de ventas,
distribucion y posicionamiento en el mercado. Se debe tener en cuenta el area y
segmento de mercado en que se piensa incursionar (nivel local: colonia, sector, etc.;
nivel nacional: de exportacion regional, mundial, u otros), asi como el tiempo en el cual

se piensan lograr los objetivos.

Investigacion del mercado: Las decisiones que se tomen en el area de marketing y en
otras areas de la empresa, deben buscar la satisfaccion del cliente; para lograrlo es
necesario conocer sus necesidades y como pueden satisfacerse. La investigacion de

mercado se utiliza como una herramienta valiosa en la obtencién de esta informacion.

Tamafio del mercado: El siguiente paso del plan de negocios es buscar, de manera
objetiva y con base en fuentes de informacion confiables, cuantos clientes posibles
puede tener la empresa, dénde estan y quiénes son; para ello se requiere obtener
algunos detalles de los futuros clientes: edad, sexo, estado civil, ingreso mensual,
etcétera.

Demanda potencial: Si cuenta con un calculo del consumo aparente (actual) del
mercado, le sera facil determinar el consumo potencial del producto o servicio de la
empresa, simplemente proyecte el crecimiento promedio del mercado en el corto,

mediano y largo plazos.

Estudio del mercado: El estudio de mercado es el medio para recopilar, registrar y
analizar datos en relacién con el mercado especifico al cual la empresa ofrece sus
productos. Es necesario conocer en forma directa al cliente, en especial los aspectos

relacionados con el producto o servicio (opinion sobre el producto, precio que esta



dispuesto a pagar, etc.), para lo cual se recomienda hacer un estudio de mercado, a

través de una encuesta o entrevista.

Una vez que se define el producto o servicio, es necesario que la empresa determine
la informacién que desea obtener a través del estudio de mercado, la cual le permitira

tomar decisiones respecto al precio, presentacion y distribucion del producto.

Las 4 P’s Distribucion y puntos de venta: Luego de identificar las necesidades del
cliente o consumidor y desarrollar un producto que las satisfaga, es necesario
determinar como hacer llegar los productos al mercado. Para ello se deben escoger
rutas mediante las cuales, de la manera mas eficiente posible, se transporte el

producto desde el centro de produccion hasta el consumidor.

Cada paso del proceso de distribucién posibilita incrementar la distribucién a un mayor
namero de clientes potenciales; sin embargo, cada paso también provoca una pérdida
de control y contacto directo con el mercado. Por ello, cuando elijja un canal de

distribucion debera tomar en cuenta aspectos como:
- Costo de distribucion del producto.

- Control que pueda tener sobre politicas de precio, promocion al consumidor final y

calidad del producto con base en los deseos del cliente.

- Conveniencia para el consumidor del punto final de venta (por cercania, preferencia

de compra en cierto tipo de tiendas, etc.).
- Capacidad de la empresa para distribuir el producto.
Promocion del producto o servicio

Promover es, en esencia, un acto de informacién, persuasion y comunicacion, que
incluye varios aspectos de gran importancia, como la publicidad, la promocion de

ventas, las marcas e, indirectamente, las etiquetas y el empaque.

Promocién de ventas: Otro elemento que causa un gran impacto en el mercado meta
es el sistema de promociéon de ventas, actividades que permiten presentar al cliente

con el producto o servicio de la empresa; la promocion de ventas debe llevarse a cabo



para que el cliente ubique al producto o servicio de la empresa en el mercado, ejemplo
de estas actividades son: muestras gratuitas, regalos en la compra del producto,
ofertas de introduccion, patrocinio y/o participacion en actividades sociales,
educativas, culturales o deportivas de la comunidad, etcétera.

Conclusion: los temas explicados son muy importantes y debemos tomarlos en cuenta
ya que son la que nos guian por asi decirlo a realizar de una manera correcta la
implantacion de un modelo de negocios, debemos conocer como se conforma y se
realiza, debemos de ser preciosa y aplicar de alguna manera un pensamiento critico
para encontrar las ventajas y desventajas del mismo, asi mismo aprovechamos a

mejorar los puntos.



