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ENSAYO.

En este nuevo tema abarcaremos acerca de la implantacion del modelo de negocio, el
marketing se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa en relacién con
el precio, la promocién, la distribucion y la venta de bienes y servicios que ofrece, asi como
de la definicion del producto o servicio con base en las preferencias del consumidor, de
forma tal que permitan crear un intercambio (entre empresa y consumidor) que satisfaga
los objetivos de los clientes y de la propia organizacion. Dentro de los objetivos del area 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.

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 obtencion de esta informacién. El siguiente paso del plan de
negocios es buscar, de manera objetiva y con base en fuentes de informacién 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. Es decir, se debe establecer el segmento de mercado donde operara la

empresa.

Una vez que ha definido el segmento de mercado, debe tratar de establecer el consumo
aparente que dicho segmento representa; esto se hace identificando el nimero de clientes
potenciales, asi como del consumo que se estima hagan del producto o servicio que la
empresa ofrece, con base en sus habitos de compra. El estudio de mercado es el medio
para recopilar, registrar y analizar datos en relacion con el mercado especifico al cual la
empresa ofrece sus productos. Objetivo del estudio de mercado Es necesario conocer en
forma directa al cliente, en especial los aspectos relacionados con el producto o servicio
(opinién 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. Para
lograr lo anterior, debe definir el producto o servicio que planea ofrecer, de acuerdo con el

punto de vista del consumidor potencial.



La encuesta de mercado que se pretende aplicar debe ser cuidadosamente planeada. Es
muy importante que los datos que se quieren conocer respecto al mercado potencial de la
empresa se traduzcan a preguntas claras, concretas, que no impliquen célculos
complicados, sean breves y arrojen la informacién que busca. Por tal motivo, es
conveniente evaluar el mercado a través de la encuesta para obtener informacion.
Aplicacion de la encuesta No basta con disefiar el instrumento (encuesta) adecuado, sino
que también resulta necesario aplicarlo en la forma correcta para asegurar que la
informacién que obtendra sea valida para los fines perseguidos. Por esto se necesita
determinar cédmo, dénde y cuando se va a realizar, ademas de quién la aplicara. Es
recomendable evaluar si la encuesta esta bien disefiada. Lo cual se consigue al probarla
mediante su aplicacibn a dos o tres personas, ya que asi detectaran preguntas mal
redactadas o confusas y, al interpretar las respuestas, podra evaluar si la informacion que

puede obtener es relevante. Resultados obtenidos.

Cada paso del proceso de distribucion 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 elija un canal de distribucion
debera tomar en cuenta aspectos como: Promocién del producto o servicio Promover es,
en esencia, un acto de informacion, persuasién y comunicacion, que incluye varios
aspectos de gran importancia, como la publicidad, la promocién de ventas, las marcas e,
indirectamente, las etiquetas y el empaque. A partir de un adecuado programa de
promocion, puede dar a conocer un producto o servicio, incrementar su consumo, etcétera.
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.

Otro elemento que causa un gran impacto en el mercado meta es el sistema de promocion
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. Marcas La venta de un producto se facilita cuando el cliente conoce
el producto y lo solicita por su nombre; esto es posible gracias a las marcas. Una marca es
un nombre, término, signo, simbolo o disefio, o combinacién de todos estos elementos,
gue identifica los bienes y/o servicios que ofrece una empresa y sefala una clara diferencia

con los de su competencia.



Etiqueta Se le llama etiqueta a las formas impresas que lleva el producto para dar
informacion al cliente acerca de su uso o preparacion. Las etiquetas no sélo son exigidas
por ley, sino que pueden jugar un papel importante en la imagen que el consumidor se
haga del producto, por lo tanto, es necesario disefiarlas con mucho cuidado y detenimiento.
Empaque El empaque debe ayudar a vender el producto, en particular el que es adquirido
directamente por el consumidor final. No basta que el empaque muestre el nombre del
fabricante y la marca, el recipiente también debe servir como medio publicitario, lo que
hace aumentar el valor del producto ante el cliente; ademas se debe buscar que sea

reciclable y, si es posible, biodegradable.

La fijacion del precio es de suma importancia, ya que el precio influye en la percepcion que
tiene el consumidor final sobre el producto o servicio. No debe olvidar a qué tipo de
mercado esta enfocando el producto, debe saber si lo que buscara el consumidor sera
calidad, sin importar mucho el precio, o si el precio sera una de las variables de decision
mas importantes. En muchas ocasiones una mala fijacion del precio es la responsable de
la escasa demanda de un producto. Una empresa puede decidir entrar al mercado con un
alto precio de introduccién, con un precio bajo en comparacion con la competencia o bien,
no buscar a través del precio una diferenciacion del producto y, por lo tanto, entrar con un
precio similar al de la competencia. Debe analizar las ventajas y desventajas de cualquiera
de las tres opciones y cubrir en todos los casos los costos en los que incurre, sin olvidar
los margenes de ganancia que esperan percibir los diferentes elementos del canal de

distribucion.

Es importante considerar el margen de ganancia que desean obtener los elementos del
canal de distribucién (mayoristas, minoristas, productor, etc.) para determinar el precio final
del producto, respetando el precio que el consumidor esta dispuesto a pagar. EI margen
puede negociarse con el intermediario, considere el porcentaje de ganancia que
acostumbra percibir por la venta del producto o servicio. Puede utilizar diferentes
margenes, dependiendo del tipo de establecimiento al que se vende (por ejemplo, el precio
a un detallista es diferente al de las tiendas de descuento). Es importante considerar el
margen de ganancia que desean obtener los elementos del canal de distribucion
(mayoristas, minoristas, productor, etc.) para determinar el precio final del producto,
respetando el precio que el consumidor estd dispuesto a pagar. EI margen puede
negociarse con el intermediario, considere el porcentaje de ganancia que acostumbra
percibir por la venta del producto o servicio. Puede utilizar diferentes margenes,
dependiendo del tipo de establecimiento al que se vende (por ejemplo, el precio a un

detallista es diferente al de las tiendas de descuento).



El plan de trabajo consiste, basicamente, en asignar tiempos, responsables, metas y
recursos a cada actividad de la empresa, de tal manera que sea posible cumplir con los
objetivos que se ha trazado y preparar todo lo necesario para el inicio de operaciones. Es
la asignacion de tiempos, responsables, metas y recursos a las diferentes actividades de
una empresa de forma que se cumplan los objetivos. De la misma manera, el area de
produccion abarca una serie de actividades a realizar (al igual que en marketing, se trata
de las actividades que pudieron haber quedado pendientes o que pudieran requerir

complementacion).

El costo es uno de los elementos mas importantes para realizar las proyecciones o
planeaciones de un negocio. El costo es cualquier cantidad de dinero que se debe erogar
para pagar lo que se requiere en la operacion de la empresa, no tiene como fin la ganancia,
en tanto que el gasto si se desembolsa con el objetivo de obtener utilidades; por ejemplo,
la luz seria un costo, mientras que un anuncio de radio seria un gasto. Ahora bien, existen
dos tipos de costos y/o gastos. El flujo de efectivo permite proyectar, de manera concreta
y confiable, la situacion econdmica de la empresa a futuro, a la vez que facilita tanto el
calculo de las cantidades de dinero que se requerirdn en fechas posteriores (para compra
de equipo, materia prima, pago de adeudos, pago de sueldos, etc.), como de las cantidades
de dinero que ingresaran a la empresa, por concepto de ventas, derechos, intereses,
etcétera.

El estado de resultados se define como el instrumento que utiliza la administracion para
informar las operaciones que se realizan en la empresa en un periodo determinado; de esta
manera, la ganancia (utilidad) o pérdida de la empresa se obtiene al restar los gastos y/o
pérdidas a los ingresos y/o ganancias. Es el principal procedimiento para medir la

rentabilidad de una empresa.

Todos estos pasos sirven para tener una buena negociacién y mejorar los aspectos que
pueden favorecer a un nuevo negocio y de igual manera aumentar proyeccion de los

productos para mejorar la calidad de estas.



