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IMPLANTACION DEL MODELO DE NEGOCIO

Introduccion: en la unidad 3 de la antologia del emprendedor se realizara un breve analisis
y la importancia que tiene conocer los conceptos de cada paso para la implantacion de un

negocio.

El mercado:

(Milton, 2006) Menciona que (Christian, 1989) “definia al marketing como una disciplina que
crea, desarrolla y comercializa relaciones de intercambio con el cliente a largo plazo, de forma
gue los objetivos de las partes implicadas se satisfagan, esto se realiza mediante un
intercambio mutuo y mediante el mantenimiento de las promesas; considerando que ésta

deberia constituirse en una definicion general de marketing.”

Con el producto y/o servicio es necesario tener y hacer publicidad para dar a conocer para la
necesidad y satisfaccion del cliente por eso existe el marketing para que esté, realice la

planeacion de las actividades de lo que quieren vender o dar servicio, de una empresa.

Objetivos del Marketing: es necesario definir lo que se desea lograr con el producto o
servicio en términos de ventas, distribucion y posicionamiento en el mercado. Asimismo es
necesario tener el lugar en donde se realizara y sobre todo definir el tiempo establecido para

obtener los objetivos del mercado.

Investigacion del mercado: se tiene que hacer la investigacion para la toma de decisiones
dentro de la empresa como en el area de marketing, ya que tienen que buscar la necesidad y

satisfaccion del cliente.

+ Tamafio del mercado: se busca el lugar conveniente para el acceso del cliente y cuantos
pueden llegar, para llevar acabo la empresa, con informacion confiable y veridica.

+ Consumo aparente: el cliente es el mayor consumidor y para esto se debe conocer para
gue la empresa tenga la informacion necesaria y que esto ayude para que se hagan

del producto o servicio que la empresa ofrece, con base en sus habitos de compra.



+ Demanda potencial: si la empresa va en aumento en cuento al consumo se debe realizar
un calculo de lo estimado para conocer el crecimiento promedio del mercado en el

corto, mediano y largo plazos.
Estudio del mercado:
(Nufez, 1997) Menciona:

“para todo producto o servicio comercializado existe una zona o &rea de influencia en la cual
es consumido o utilizado, por la poblacion demandante. Esta zona tiene una extension
geogréfica definida y dentro de ella la demanda depende tanto de la poblacién total como de
sus ingresos. También la demanda es afectada por las condiciones en que ocurre la

comercializacion.”

Se debe realizar estrategias para recopilar, registrar y analizar datos en relacion con el
mercado para que la empresa conozca que producto ofrecerd sus clientes. La empresa tiene
que saber que su cliente esta satisfecho con el producto que estd adquiriendo para eso se
hace el estudio de mercado, con una entrevista 0 encuesta con el cliente, personalmente o a

través de las redes sociales (internet).

» Encuesta tipo: la encuesta debe ser cuidadosamente planeada, con preguntas claras
concretas, gue no tengan que hacer calculosa la hora de contestar, que sea breve para la
informacién que se requiere conocer.

» Aplicaciéon de la encuesta: se tiene que aplicar de forma correcta la encuesta o entrevista,
para que sea segura la informacion que se necesita, se debe determinar en donde, cuando

y como se va a realizar la aplicacién de tal encuesta.

Las 4 P’s:

Distribucion o punto de vista: Cada paso del proceso de distribucion posibilita incrementar la
distribucion a un mayor nimero de clientes potenciales; sin embargo, cada paso también

provoca una pérdida de control y contacto directo con el mercado.

Promocién del producto o servicio: Promover es, en esencia, un acto de informacion,
persuasidn y comunicacidon, que incluye varios aspectos de gran importancia, como la

publicidad, la promocion de ventas, las marcas e, indirectamente, las etiquetas y el empaque.



Publicidad: Hacer publicidad es una serie de actividades necesarias para hacer llegar un
mensaje al mercado meta; su objetivo principal es crear un impacto directo sobre el cliente

para que compre un producto, con el consecuente incremento en las ventas.

Promocién de ventas: el sistema de promocién 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.

Produccion: Producto. Resultado final de un proceso de produccién que representa un

satisfactor para el consumidor.

La transformacién de insumos a partir de recursos humanos, fisicos y técnicos, en productos
requeridos por los consumidores es la produccién. Tales productos pueden ser bienes o
servicios.

Elementos de produccion: Especificaciones del producto o servicio

El disefio de un producto o servicio debe cumplir con varias caracteristicas, entre otras:
- Simplicidad y practicidad (facilidad de uso).

- Confiabilidad (que no falle).

- Calidad (bien hecho, durable, etcétera).

El disefio debe especificar en qué consiste el producto o servicio, hacer una descripcion
detallada del mismo e incluir dimensiones, colores, materiales y otras caracteristicas que lo
definen.

Organizacion: Forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal de la empresa

para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos.

La organizacion es la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal de la

empresa, para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos.

Elementos de organizacion:

El primer paso para establecer un sistema de organizacion en la empresa es hacer que los
objetivos de la empresa y los de sus areas funcionales concuerden y se complementen.



El emprendedor debe cumplir con la legislacion fiscal vigente del lugar donde ésta se
implantard, para el inicio de operaciones de su empresa.

Conclusién: al conocer los conceptos de cada paso para emprender un negocio es de vital
importancia tener un objetivo de lo que se va realizar producto o servicio. En donde se va hacer
y como se va a planificar todas las actividades para ofrecer al cliente y que esté dispuesto a
comprar y que salga satisfecho en lo que esta realizar.
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