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Implantacién del
modelo de negocios.

—

El mercado. —

—

Consumo
aparente.

—
—

El marketing se encarga del
proceso de planear las
actividades de la empresa en
relacion con el precio, la
promocién, la distribucion y
la venta de bienes y servicios
que ofrece.

Debe tratar de
establecer el
consumo aparente —
que dicho segmento
representa.

Debe ser
cuidadosamente
planteada, ademas de

—

con base en
compra.

—
—

Se realiza identificando el
numero de clientes potenciales,
asi como del consumo que se
estima hagan del producto o
servicio que la empresa ofrece,

—

Asi como de la definicién del

producto o servicio con base en las

preferencias del consumidor, de
forma tal que permitan crear un
intercambio (entre empresay
consumidor) que satisfaga los
objetivos de los clientes y de la
propia organizacién.

—

R

sus habitos de

Se debe determinar
el cdmo, donde y
cuando se realizara

obtenidos. —

Demanda potencial. —

—

ultados

Su objetivo principal es crear
un impacto directo sobre el
cliente para que compre un
producto, con el consecuente
incremento en las ventas.

Objetivos del marketing.<

El resultado final de un

—

Si se cuenta con el cdlculo del
consumo actual sera facil

del producto o servicio de la
empresa.

Una vez que aplicd la encuesta 'y
obtuvo la informacion
requerida, hay que tabularlay

referirla a la poblacidon total de —

clientes potenciales para
obtener conclusiones validas y
confiables

R

productoy ganar la

—

determina el consumo potencial |

Se debe animar a los
compradores a buscar el

preferencia del cliente.

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, distribuciony
posicionamiento en el mercado

Conclusiones
del estudio —
realizado.

Estudio del mercado. _J

Bienes industriales: Productos que

Utilizando medios
como periddicos,
radios o volantes.

—

se piensan lograr los
objetivos.

productos.

—

La conclusion del estudio de
mercado es la interpretacién 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 lograra

—

Promocion de
— ventas.

Se debe tener en cuenta el

area y segmento de mercado
en que se piensa incursionar,
asi como el tiempo en el cual —

Es un medio para recopilar,
registrar y analizar datos en
relacidn con el mercado especifico
al cual la empresa ofrece sus

Investigaciéon d
mercado.

de merc

Distribucion y
puntos de venta. —

Esto permite presentar al
cliente con el producto o
servicio asi para que pueda —
ubicar lo antes
mencionado.

Objetivo del estudio

—

Servicios comerciales:

La investigacidon de

mercado se utiliza

el como una herramienta
— valiosa para conocer la —

satisfaccion del

cliente.

—_—

ado.

—

Después de identificar las
necesidades del cliente o
consumidor y desarrollar un
producto que las satisfaga, es __
necesario determinar cémo
hacer llegar los productos al
mercado.

Conocer en forma directa al
cliente, en especial los aspectos
relacionados con el producto o _J
servicio mediante el uso de
encuestas o entrevistas.

Marcas. Esto facilita al
cliente a reconocer el

que se le presenta.

producto debido al nombre

—

Tamafio del
mercado.

R

son.

—

—

ofrecer.

—

Para ello se deben escoger rutas
mediante las cuales, de la
manera mas eficiente posible, se
transporte el producto desde el
centro de produccién hasta el
consumidor.

Etiqueta. Esto proporciona
informacidn importante al —
cliente acerca de suuso o
contenido.

Se debe buscar de
manera objetiva y con
base en fuentes de
informacion confiables, _
cuantos clientes posibles
pueden tener la empresa,
ddnde estdn y quiénes

—

Encuestas. | que es importante Aplicacion de Res
M que los datos a encuestas. — laencuesta ademds—
conocer debe ser de quien lo
claro, breve y conciso. aplicara.
Promover es, en esencia, un acto de
Promocién informacion, persuasiony
del producto comunicacion, que incluye varios Publicidad.
oservicio. | aspectos de gran importancia, como la )
publicidad, la promocidn de ventas,
las marcas e, indirectamente, las
etiquetas y el empaque.
La fijacion del precio es de El precio de un producto o
o suma importancia, ya que el servicio es una variable
Fijaciony relacionada con los otros tres

politicas de ™)
precio.

precio influye en la percepcién
gue tiene el consumidor final

sobre el producto o servicio.

elementos de la mezcla de
marketing: plaza, publicidad y

proceso de produccion es el
producto, el cual puede ser un
bien o servicio, que representa
un satisfactor para el

—_—

se utilizan para producir otros
bienes; algunos de ellos entran
directamente en el proceso
productivo, como materia prima,

—_—

Bienes de consumo: Productos

gue usan los consumidores finales

para satisfacer sus necesidades

personales; se clasifican en bienes

Servicios profesionales:

reparaciony
administrativos, atencidn

mantenimiento de

maquinaria y equipo, médica o dental,

educativos, de asesoria,

R

Elementos de
—
produccion.

Identificacion
de

proveedores y )

cotizaciones.

La produccidn

—_

Caracteristicas de

~—

—

Actividades preoperativas:
Son todas aquellas

Servicio que ofrece
Créditos

Localizacion del proveedor.

El disefo debe

producto.

Determinar todas las
actividades, organizar

establecer los tiempos

disefio de instalaciones,

Para ello se requiere
obtener algunos detalles
de los futuros clientes:
edad, sexo, estado civil,
ingreso mensual,
etcétera.

Pero primero se debe
definir el tipo de
producto o servicio a

Se deben considerar ciertos
aspectos como: costos de
distribucién del producto,
control que pueda tener sobre
politicas de precio, convivencia
para cl consumidor del punto
final y capacidad de la empresa
para distribuir.

Empaque. Ayuda a vender
el producto, en particular el
que es adquirido
directamente por el
consumidor final.

consumidor.

R

—

Caracteristicas de la tecnologia:

Asegurar un nivel de tecnologia
apropiado al proyecto.

R

Tener alternativas de
tecnologias.

producto semiterminado o
componentes.

—

Aspectos en eleccién de
tecnologias:

Condiciones especiales para su
uso. )

Aspectos técnicos especiales.

duraderos o perecederos.

—

Equipo e
instalaciones.

. . reque
Permite determinar q

las actividades a

realizar. neces

Se debe realizar:

Una lista de todo el equipo

—
Determinar el espacio

etc.

rido.

ario.

etcétera.

—

Materia prima:

Es necesario contar con los
insumos que apoyan el proceso_
productivo o la prestacion del
servicio teniendo en cuenta la
calidad y precio.

—

Necesidades de materia prima:

Se refiere a los elementos, partes
o sustancias de las que esta
compuesto el producto de la
empresa o a los insumos
necesarios para prestar un

disefo:

especificar en qué Proceso de
Simplicidad y — consiste el producto o ™ produccién — las actividades y
practicidad, servicio (seguimiento)
confiabilidad y calidad. requeridos.
Deben presentar ciertos
criterios:
Cumplimiento en fechas . .

Se refiere al nivel
Calidad . maximo de produccién
) Capacidad qgue puede llegar a

Precio T instalada.

tener una empresa con —
base en los recursos con
los que cuenta.

—

—

Actividades operativas:
Son todas las actividades
gue es necesario

Organizacion.

La determinacién de la
capacidad instalada de
la empresa facilitara
determinar tiempos de
respuesta

Forma en que se dispone y

se divide en 2
partes.

Marco legal de la
organizacion.

—_—

actividades que deben
realizarse para iniciar las
operaciones productivas.

—_

—

Cuando se pretende
constituir legalmente una
empresa es importante
tomar en cuenta, entre
otros, los siguientes
aspectos:

R

—

desarrollar para tener
listo el producto o prestar
el servicio de la empresa.

Gastos de construccion.
Tramites a realizar

Obligaciones fiscales.

—_

entre otras
formas, puede
ser como:

_J asigna el trabajo entre el
personal de la empresa para
alcanzar eficientemente los

objetivos propuestos
Numero de socios.
. . . La constitucidn
Cantidad del capital social
de la empresa,

R

—

factores:

R

total

adecuada.

—

—

Elementos
organizacionales. —

—

—

Persona fisica,
sociedad anénima,
sociedad de

ope —
responsabilidad
limitada.

—

Se debe determinar 2

Capacidad instalada

Nivel de produccién

—

—

El primer paso para establecer
un sistema de organizacion en
la empresa es hacer que los

| Posibilidades de copiado.

Ubicacion de la
empresa:

Se debe considerar la
" distancia al cliente, de
los proveedores, de los
trabajadores y
requerimientos legales.

—

aspectos:

Disefio y distribucién de
_< planta y oficinas.

Realizando los siguientes

especia

—

—

maquinas, h

—y los flujos de

produccién,

—

Funciones
especificas por

Establecer requerimientos

Es la forma en que se
dispondran las

permitird organizar el
trabajo eficientemente.

—

les de instalaciones.

—

erramientas

—_—

I I .
ocua flujo del proceso

elaborado con
anterioridad.

—

Estableciendo objetivos,

Para poder disefar la

distribucién de planta
es necesario tomar en
cuenta el diagrama de —

servicio.

Otro aspecto muy
importante a
considerar es la
distancia entre los
distintos puntos de
operacion.

Estableciéndose en las
siguientes areas:

Programa de
produccién.

Es la planificacién de las
operaciones que deberan
realizarse para asegurar el
cumplimiento de los
objetivos propuestos para el
area.

—

Se realiza segun la

Administracién| jerarquia de la empresa

objetivos de la empresay los _J
de sus areas funcionales
concuerdeny se

complementen.

Dentro de los aspectos fiscales
es importante conocer las
diferentes obligaciones que se
tienen como empresa, para
cumplir adecuadamente con
ellas y evitar posibles
inconvenientes posteriores.

— —

R

—

Procesos operativos.
Descripcion de puestos.

Perfil de puesto.

Tramites importantes:

puesto se realiza

R

de un manual
operativo.

Licencias sanitarias, obtencion de
patentes, registré ante las cdmaras,
secretaria de relaciones exteriores,
notario publico, juzgado
correspondiente al domicilio, etc.

mediante el disefio —

desarrollando funciones del
area, descripcién de
procesos y determinacién de— Procesos para resolucion de
indicadores operativos. conflictos.

Sistemas de comunicacion.

R

siendo alrededor de un
T 32-40% de erogancia
proporcionales de

de sueldoy
salarios.

sueldo.
Caracter moral de la empresa.

Comportamientos esperados.

—




