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IMPLANTACION DEL MODELO DE NEGOCIOS

Un modelo de negocio es aquella representacion ya sea grafica o escrita de la estructura,
componentes y aspectos claves de la empresa u organizacion con el fin de crear una

planeacion estratégica de la misma.

Para poder implementar dicho modelo de negocios es conocer a profundidad la empresa, la
misién y visién que se tiene y para esto establecer objetivos y realizar todo lo necesario para

gue el modelo de negocios sea el mejor y con esto tener el éxito deseado en la empresa.

Los objetivos del marketing son establecidos mediante los deseos de la empresa en base al
producto o al servicio que ofrecen. Para que estos se puedan llevar a cabo, se deben de
realizar a corto (igual o menor de 6 meses), mediano (entre 6 meses a 1 afio) y largo plazo
(igual 0 mayor a 2 afios); teniendo en cuenta el tiempo en el que se desean lograr serd mas
facil fijarse metas, tanto para la empresa como el personal, y asi el proceso sea mas facil y

organizado.

Para que estos objetivos se puedan definir es necesario tener en claro a qué poblacién estara
dirigido dicho bien, cuando se desea lograr y cémo se desea lograr, por lo que cada uno de
estos debe estar bien detallado; para que todo este proceso suceda, la empresa también debe
contar con herramientas que faciliten la obtencion de estos datos, como es la investigacion de

mercado.

La investigacibn de mercado es utilizada para conocer los gustos necesidades e
inconformidades del cliente, realizando distintos métodos, como son las encuestas,
entrevistas, etc. Primero debe conocerse el tamafio del mercado, a quién ira dirigido, cuantos
son los posibles clientes, cudles son sus caracteristicas (edad, sexo, ingreso para conocer la
cantidad que pueden adquirir y cuanto es lo que pueden pagar). Una vez que esto ya esté
claro para la empresa se debe establecer el consumo aparente, es decir, hacer una estimacién
del namero de clientes y del consumo que ellos representan, asi la empresa sabrd cuanto

ofrecer.

Una vez que se conoce el consumo aparente, se debe determinar la demanda potencial, este
representa el crecimiento del mercado a corto, mediano y largo plazo, esto demostrara lo que
los clientes necesitan en cuanto a cantidad, con esto la empresa sabra cuando producir, cuanta

demanda de producto debe ser capaz de cubrir.



Un estudio de mercado es parte de la investigacion de mercado, “...es una forma de recopilar,
registrar y analizar datos en relacion con el mercado especifico al cual la empresa ofrece sus

productos” (Universidad Del Sureste, 2019)

Para lograr esto se debe presentar al consumidor el producto o servicio que se ofrecera y se
espera su opinion, se realiza mediante una encuesta y se tocan temas como el precio,
frecuencia de consumo, caracteristicas del producto y servicio, etc. ES necesario asegurarse
de que las preguntas redactadas en la encuesta sean breves pero directas, ademas de que
estén bien redactadas, bastara con aplicar la encuesta a 3 clientes para conocer si la
informacion que esta proporcionara sera de utilidad para lo que se desea conocer. Posterior a
ello la encuesta debe ser aplicada a la poblacién antes segmentada para recopilar toda la
informacion necesaria. Mediante un analisis se debe evaluar cada una de las respuestas,

individuales y en conjunto y conocer las mejores que pueden realizarse.

Parafinalizar la investigacion de mercado se debe realizar una conclusioén, en esta se plasmara
la interpretacion de todos los datos para conocer las posibles ventas que llegara tener la
empresa, asi se podra realizar un plan de ventas ideal para el producto o servicio asi como la

estrategia de venta y distribucion.

La distribucion del producto debe de contar con una via eficaz, por lo que se debe elegir la
mas adecuada tomando en cuenta el costo que esta implicard, que tantos beneficios le
brindara al cliente (desde la distancia y preferencia en el lugar de adquisicion), capacidad de
la empresa por esa via de distribucién, tiempo de la operacion y la satisfaccion que tendra el

cliente.

Las 4 P’s son un conjunto de factores que una empresa debe considerar para incluirlos en el
plan de marketing, abarca los puntos de venta (distribucién), el producto, el precio y la
promocién. En cuanto a la distribucién es lo que se explica anteriormente, la forma en que los
productos son entregados desde su produccion hasta el consumidor final, el producto hace
referencia a que se ofrece al mercado las necesidades que debe cubrir la empresa, los
beneficios que aporta y el valor que agrega, el precio engloba la cantidad que esta dispuesta
a pagar el cliente, los precios de la competencia, etc. Y la promocién que hace referencia a la
forma en que se da a conocer el producto o servicio, este incluye todo lo relacionado con la

publicidad para asegurarse de que el consumo se incremente.

El objetivo de la publicidad es que el cliente compre un producto o servicio haciéndole creer

gue tiene esa necesidad, tiene un impacto directo con el cliente, hace que el cliente lo prefiera



sobre la competencia y anima a que estos lo busquen. Esta puede hacerse mediante medios

de comunicacion como el periddico, la radio y volantes.

Otra actividad que puede realizarse es la promocion de ventas, esto permite que el cliente
conozca el producto o servicio ofrecido y lo ubique, los ejemplos son las muestras gratuitas,
las promociones por introduccion al mercado o patrocinio de la marca. “Una marca es un
nombre, término, signo, simbolo o disefio, o combinacion de todos estos elementos, que
identifica los bienes y/o servicios que ofrece una empresa y sefiala una clara diferencia con
los de su competencia”. (UDS, 2019) Mediante la marca, la empresa puede tener
reconocimiento y que los clientes la identifiquen sobre las demas; esta generalmente se suele
acompanfar de un logotipo (gréafico que representa a la empresa) y un eslogan (frase que la

empresa usa para diferenciarse).

Una buena etiqueta y empaque son indispensables para reflejar una imagen de lo que se
quiere representar, la etigueta debe estar bien elaborada en cuanto al contenido de la
informacion necesaria para que el cliente compre el producto y el empaque debe ser
presentable ademas de no representar riesgos para el consumidor y medio ambiente, este

también funciona como un medio publicitario y en este se plasma la marga, logotipo y eslogan.

El precio debe ser fijando en base a la capacidad que tiene el consumidor, los gastos y
necesidades de la empresa y a la demanda del producto. El precio esta relacionado con la
calidad del producto por lo que es de suma importancia saber el valor monetario que se le
puede dar al producto o servicio que se ofrece ya que de ser econdmico, la poblacion tiene
mayor de adquirirlo, sin embargo, puede ser tomado como simbolo de un producto o servicio

de baja calidad.

Para concluir puedo decir que un modelo de negocios es un proceso muy complejo por el que
debe pasar una empresa, ya sea pequefia o grande, para tener éxito, mediante esta se conoce
tanto al cliente como a los competidores y asi poder ofrecer un producto de buena calidad que
satisfaga las necesidades de los consumidores pero que también ayude al crecimiento de la
empresa, permite la mejora continua y que el reconocimiento tanto de la marca como del
producto destaquen, aunque son muchos los aspectos que se deben evaluar es necesario
analizar cada uno de estos. El éxito de la empresa depende en gran medida del modelo de

negocios.
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