
 

 

NOMBRE DE LOS ALUMNOS: Evelia de Lourdes Morales Pérez. 

TEMA: Implantación del modelo de negocio. 

MATERIA: Taller del emprendedor. 

NOMBRE DEL PROFESOR: Gabriela Eunice García Espinoza. 

LICENCIATURA: En enfermería. 

SEMESTRE GRUPO Y MODALIDAD: 9no semestre “B” semiescolarizada. 

Frontera Comalapa Chiapas a 8 de junio del 2022. 

 

 

 

 

CUADRO SINOPTICO 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Objetivos del 

marketing. 

Investigación 

del mercado. 

El mercado. 

Estudio del 

mercado. 

El marketing. 

Precio.   

Promoción. 

Distribución.   

Venta de bienes 

y servicio  El mercado. 

se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa en relación con el: 

Es un conjunto de transacciones de procesos o intercambios de 

bienes p servicios entre individuos, que llegan a acuerdo entre: 

El producto p 

servicio y el precio 

que cobra este. 

Dentro de los objetivos del área de marketing es necesario 

definir lo que se desea lograr con el servicio en términos de: Ventas, distribución y posicionamiento en el mercado. 

Se debe de tener en cuenta el área y segmento de mercado en que se piensa incursionar como: 
Nivel local. 

Nivel nacional. 

Ejemplos de 

objetivos de 

marketing. 

Objetivos de postres mexicanos. 

Objetivos de república. 

Corto plazo (6 meses), mediano plazo (1 año) y largo plazo (2 años). 

Corto plazo (1 año), mediano plazo (3 año) y largo plazo (5 años). 

La investigación 

de mercado. 

Es la herramienta necesaria para la identificación, acopio, análisis, 

difusión y aprovechamiento sistemático y objetivo de la información. 
Con el fin de mejorar la toma 

de decisiones mercadotecnia. 

Tamaño 

del 

mercado. 

El siguiente paso del plan de negocio es buscar, de manera 

objetiva y con base en fuentes de información confiables: 

Cuantos clientes puede tener la 

empresa, donde están y quiénes son. 

Se requiere obtener algunos detalles de los futuros clientes: Edad, sexo, estado civil, ingreso mensual etc. 

Se debe de establecer segmentos de mercado 

donde opera la empresa. 
Ejemplo: Segmento de mercado.          

Características del segmento del mercado. 

Consumo 

aparente. 

Establecido el segmento de mercado, se debe establecer 

el consumo aparente que dicho segmento representa. 

Esto se hace identificando en 

número de clientes potenciales. 

Ejemplo de consumo aparente es: 
El número de clientes potenciales es de, el consumo unitario aparente 

por clientes es de y el consumo mensual aparente del mercado es de. 

Demanda 

potencial. 

Es un nivel máximo de demanda alcanzable por un 

determinado producto dada una serie de condiciones. 

Por medio del cálculo específicos se determina la 

capacidad de mercado de un determinado servicio. 

Ejemplo de la demanda potencial del servicio son: Corto plazo, mediano plazo y largo plazo. 

El estudio del mercado Se define como: 
Es el medio para recopilar, registrar y analizar datos en relación con el 

mercado especifico al cual la empresa ofrece sus productos. 

Objetivo del estudio de mercado. 
Es conocer en forma directa al cliente, en especial 

los aspectos relacionados con el producto o servicio. 

Encuesta tipo. Es conveniente evaluar el mercado a través de 

la encuesta para tener información. 

Clara.    

Concreta. 

Breve. 

Es importante que los datos respecto al 

mercado potencial arrojen información 

Resultados obtenidos. 

Conclusión del 

estudio realizado. 

Una vez que aplico la encuesta 

y obtuvo información requerida. 

Es la interpretación de los datos obtenidos, proyectada a potenciales de desarrollo de la empresa. 

Hay que tabularla y referirla a la población total de 

clientes potenciales para obtener conclusiones: 

Validas. 

Concretas.  
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Las 4 p’s. 

Producción. 

Elementos de 

producción. 

Organización. 

Elementos de 

organización. 

Distribución y 

punto de venta. 

Luego de identificar las necesidades del cliente o 

consumidor y desarrollar un producto que las satisfaga. 

Es necesario determinar cómo 

hacer llegar los productos al: 

Mercado. 

Consumidor. 

Producto y precio.      

Punto de venta. 

Promoción. 

Cada paso del proceso de distribución 

posibilita incrementar la distribución a un 

mayor número de clientes potenciales. 

Cuando elija un canal de distribución se 

debe tomar en cuenta aspectos como: 

Promoción 

del producto 

o servicio. 
Promover es: 

En esencia, un acto de información, 

persuasión y comunicación. 
Que incluye aspectos 

importantes como: 

Publicidad, promoción de 

ventas, marcas, etiqueta, 

empaque y fijación de precio. 

Es la trasformación de insumos a partir de 

recursos humanos, físicos y técnicos, en 

productos requeridos por los consumidores. 

Tales productos 

pueden ser: 

Bienes: 

Servicios: 

Bienes industriales y de consumo. 

Servicios comerciales y profesionales. 

Especificaciones del producto o servicio. El diseño de un producto o servicio debe de 

cumplir con varias características como: 

Simplicidad y practicidad. 

Confiabilidad.       

Calidad. 

Identificación de 

proveedores y cotizaciones. 

Esto facilitara el 

inicio de actividad 

productiva. 

Para ser más eficiente en la 

selección de proveedores como: 

Cumplimiento de fecha de entrega, 

calidad, precio, servicio que ofrece, 

créditos y localización del proveedor. 

Ubicación de la empresa. 

Diseño y distribución de planta y oficinas. 

Los 4 elementos importantes que 

determina la ubicación de la empresa son: 

Distancia al cliente, de los proveedores, 

delos trabajadores y requerimientos legales. 

Programa de producción. Se divide en dos partes como: Actividades preoperativas y actividades operativas. 

Es la forma en que se dispondrá las maquinas, herramientas y los fluidos 

de producción, la cual permite organizar el trabajo eficientemente. 

Es la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal de la empresa. Para alcanzar el objetivo propuesto. 

Establece los objetivos del área de acuerdo con las metas empresariales y del resto de las áreas que la conforman. 

Estructura 

organizacional. 

El primer paso en la empresa es hacer que los 

objetivos de la empresa y los de sus áreas 

funcionales concuerden y se complementen, como: 

Procesos operativos de la empresa, descripción 

de puestos y definición del perfil del puesto. 

Funciones 

específicas 

por puesto 

Las funciones generales 

de cada puesto son: 

Establecer el objetivo que se pretende lograr con cada función general, 

desarrolla funciones específicas, describe el proceso de cada actividad y 

determina los indicadores operativos y de calidad. 

Se debe establecer las políticas operativas que 

indiquen y satisfacen las siguientes áreas como: 

Sistema de comunicación, procesos para la resolución 

de conflictos y comportamientos esperados. 

Marco legal de 

la organización. 

Licencias sanitarias, Registro ante las cámaras, notario 

público, juzgado correspondiente al domicilio, registro 

público de la propiedad y del comercio, entre otros más. 

Los aspectos legales que la empresa 

debe considerar como tramites son: 


