
 

 

NOMBRE DEL ALUMNO: Suleyma Sinaí Gutiérrez Pérez. 

TEMA: Implantación del modelo de negocio. 

PARCIAL: Segundo. 

MATERIA: Taller del emprendedor. 

NOMBRE DEL PROFESOR: Lic. Lepe Arriaga Icel Bernardo. 

LICENCIATURA: Enfermería.  

CUATRIMESTRE: Noveno. 
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Se encarga de planear 

actividades de la empresa en 

relación con el precio, 

promoción y venta de bienes. 

Objetivos de postres 

mexicanos corto plazo. 

Se utiliza como una 

herramienta en la 

obtención de esta 

información. 

Empresa que se desea 

modernizar su sistema de 

promoción y ventas. 

Es el medio para 

recopilar, registrar y 

analizar datos en relación 

con el mercado especifico 

al cual ofrece los 

productos. 

Investigación 

del mercado. 

Característica 

de segmento 

de mercado. 

Estudios del 

mercado. 

Mercado. 

Objetivos de 

Marketig. 

Distribuir el producto en 

tiendas de conciencias y en 

supermercados ubicados 

mediano plazo. 

Tamaño del mercado. El siguiente paso 

del plan de negocios es buscar, de 

manera objetiva y con base en fuentes de 

información confiables. 

Empresa que ofrece bienes o servicios a 

clientes de clase media y alta. 

Objetivos del estudio mercado conocer en 

forma directa al cliente, en el especial los 

aspectos relacionado con el producto o 

servicios. 

Brinda servicios como la definición 

del producto o servicios con base 

en la referencia del consumidor. 

Largo plazo permanecer 

en el mercado y 

distribuir los productos 

en otros estados. 

Empresa que aprovecha los avances 

tecnológicos. 

Se debe definir los productos o 

servicios que planea ofrecer, de 

acuerdo con el punto de vista del 

consumidor potencial. 

Permite crear un intercambio entre 

empresa y consumidor. 

Es importante tener en 

cuenta el área y 

segmentos de mercado en 

que se piensa incursionar. 

Es un proceso de recolectar y analizar 

información con el fin de identificar los 

problemas. 
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Cada paso del proceso 

de distribución 

posibilita incrementar 

la distribución a un 

número de clientes. 

Serie de actividades 

necesarias para 

hacer llegar un 

mensaje al mercado. 

Aspectos de distribución. 

Objetivo. 

Empaque. 

Se les llama a las 

formas impresas que 

lleva el producto para 

dar información al 

cliente. 

Costos de distribución del producto. 

Control que pueda tener sobre políticas de precio, 

promoción al consumidor final. 

Crear un impacto directo sobre el cliente 

para que compre un producto, con el 

consecuente incrementar en las ventas. 

Debe ayudar a vender el producto, 

en particular el que es adquirido 

directamente por el consumidor. 

El emprendedor debe hacer 

énfasis en ganar la 

preferencia del cliente. 

Fijación del precio es de suma 

importancia, ya que el precio 

influye en la percepción que 

tienen el consumidor final 

sobe el producto o servicio. 

Distribución 

y puntos de 

venta. 

Publicidad. 

Etiquetas. 
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