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IMPLANTACION DEL MODELO DE A

NEGOCIO

Mercado: El marketing se encarga del proceso de
planear las actividades de la empresa en relacién con
el precio, la promocién, la venta de bienes y servicios
que ofrece, asi como de la definicién del producto o
servicio con base en las preferencias del consumidor
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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;
para lograrlo es necesario conocer sus necesidades
y coOmo pueden satisfacerse.
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Consumo aparente: 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
emnresa ofrece.

Demanda potencial: Si cuenta con un célculo del
consumo aparente (actual) del mercado, le sera
facil determinar el consumo potencial del producto o
servicio de la empresa, simplemente proyecte el
crecimiento promedio del mercado en el corto,
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Objetivo del estudio del 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.
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Para lograr lo anterior, debe definir el producto
o0 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, el
sistema de comercializacion o plan de ventas
adecuado y la mezcla de marketing ideal para
realizar el plan.

Promocién del producto o servicio: Promover
€es, en esencia, un acto de informacion,
persuasion y comunicacioén, que incluye varios
aspectos de gran importancia, como la publicidad,
la promocion de ventas, las marcas,
indirectamente, las etiquetas y el empaque.
Promocién, puede dar a conocer un producto o
servicio
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Periddicos: Cubren con su circulacion un
territorio geografico seleccionado (parte de una
ciudad, una ciudad completa, varias poblaciones
vecinas o un numero de regiones adyacentes).
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Marcas La venta de un producto se facilita
cuando el cliente conoce el producto y lo solicita
por su nhombre; esto es posible gracias a las
marcas. Una marca es un nombre, término,
signo, simbolo o disefio, 0 combinacion de todos
estos elementos, que identifica los bienes.
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Objetivos del marketing: Se debe
tener en cuenta el area y segmento de
mercado en que se piensa incursionar
(nivel local: colonia, sector, nivel
nacional: de exportacién regional,
mundial), asi como el tiempo en el cual
se piensan lograr los objetivos.

Tamafio del mercado: 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; se requiere obtener
algunos detalles de los futuros clientes:
edad. sexo. estado civil, inareso mensual.

Ejemplo:

El consumo unitario aparente (por cliente) es de

Estime el consumo aparente de su producto o servicio y proceda a completar la cédula de

yn base ¢
el ITESM y

Corto plazo: ¢
del ITESM),

.....

ontinuacion llene la cédula del ejercicio
wdique la demanda potencial del producto o servicio
orto plazo
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Resultados obtenidos: Unavez que aplicé la
encuesta y obtuvo la informacion requerida,
hay que tabularla y referirla a la poblacién de
clientes potenciales para obtener conclusiones
validas y confiables respecto a la factibilidad
de mercado del producto o servicio de la

Distribuciéon y puntos de venta: Luego 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.

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.

Radio: Es accesible a todo lo largo y ancho
de los paises (la mayoria de los hogares y de
los vehiculos de transporte poseen radios).
Por lo tanto, la radio ofrece la oportunidad de
una exposicion masiva de los mensajes
publicitarios.

Promocién de ventas Otro elemento que
causa un gran impacto en el mercado meta
es 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 objetivo marketing:

Evaluacion del consumo aparente de su producto o servicio

El nimero de dlientes potenciales es de

El consumo unitario aparente por cliente es de

El consumo mensual aparente del mercado es de

Estudio del mercado: 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.

Encuestatipo: 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.

Aplicacién de la encuesta: No basta con
disefar 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
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Se debera tener en cuenta aspectos como:

Costo de distribucion 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.
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Animar a los posibles compradores a buscar
el producto o servicio que se les ofrece.
- Ganar la preferencia del cliente.

Volantes: Distribuidos por los duefios o empleados
de la empresa, de puerta en puerta, en colonias 0 en
puntos de reunién del segmento de mercado
seleccionado, etcétera; su impacto puede ser muy
fuerte,

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

Fijacion y politicas de precios El comprador entrega algo de
valor econdémico al vendedor, a cambio de los bienes y servicios
gue se le ofrecen. La cantidad de dinero que se paga por los
bienes o servicios constituye su precio.

El precio de un producto o servicio es una variable relacionada con
los otros tres elementos de la mezcla de marketing: plaza,
publicidad y producto.

hace aumentar el valor del producto ante el
cliente; ademas se debe buscar que sea
reciclable y, si es posible, biodegradable.
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