


IMPLANTACION DEL MODELO DE NEGOCIO

LEY; es la primeray mas importante fuente del DIPRI, ya que solo la ley de
cada pais puede determinar quiénes son sus nacionales y quienes no lo son.

Objetivosqg del Marketin

definir lo que se desea lograr con

producto 0 servicio en términos de

ventas, distribucion \

posicionamiento en el mercado




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; paralograrlo es necesario
conocer sus necesidades y cOmo
pueden satisfacerse.

Objetivo del
estudio de

mercado

Definir el producto o servicio que
planea ofrecer, de acuerdo con el punto

de vista del consumidor potencial.




Conclusiones del estudio realizado

La conclusién del estudio de mercado es la interpretacion de los datos obtenidos, proyectada
a condiciones potenciales de desarrollo de la empresa para obtener una imagen lo mas clara
posible de las ventas que la empresa logrard, el sistema de comercializacion o plan de ventas

adecuado y la mezcla de marketing ideal para realizar el plan.




Objetivos
del area de
produccion

Las 4 P’s Distribucion y puntos de venta

Cada paso del proceso de distribucién posibilita incrementar la distribucién a un mayor nimero de
clientes potenciales; sin embargo, cada paso también provoca una pérdida de control y contacto directo
con el mercado. Por ello, cuando elija un canal de distribucion debera tomar en cuenta aspectos como:

- Costo de distribucién 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.




