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IMPLANTACIÓN 

DEL MODELO DE 

NEGOCIOS 

EL MERCADO 

EL 

El marketing se encarga del proceso de 

planear las actividades de la empresa en 

relación con el precio, la promoción, la 

distribución y la venta de bienes y servicios 

que ofrece, así como de la definición del 

producto o servicio con base en las 

preferencias del consumidor. 

LOS 

Los objetivos del área de marketing es 

necesario definir lo que se desea lograr 

con el producto o servicio en términos de 

ventas, distribución y posicionamiento en 

el mercado. Se debe tener en cuenta el 

área y segmento de mercado en que se 

piensa incursionar. 

EJEMPLOS DE 

OBJETIVOS 

• Corto plazo (6 meses) 

• Mediano plazo (1 año) 

• Largo plazo (2 años) 

INVESTIGACIÓN 

DEL MERCADO 

LAS 

Decisiones que se tomen en el área de 

marketing y en otras áreas de la empresa, 

deben buscar la satisfacción del cliente; 

para lograrlo es necesario conocer sus 

necesidades y cómo pueden satisfacerse. 

La investigación de mercado se utiliza 

como una herramienta valiosa en la 

obtención de esta información. 

TAMAÑO DEL 

MERCADO 

EL 

Siguiente paso del plan de negocios es 

buscar, de manera objetiva y con base en 

fuentes de información confiables, cuántos 

clientes posibles puede tener la empresa, 

dónde están y quiénes son; para ello se 

requiere obtener algunos detalles de los 

futuros clientes: edad, sexo, estado civil, 

ingreso mensual, etcétera. 

ESTUDIO DEL 

MERCADO 

ES 

el medio para recopilar, registrar y 

analizar datos en relación con el 

mercado específico al cual la 

empresa ofrece sus productos. 

OBJETIVO 

ES 

Necesario conocer en forma directa al 

cliente, en especial los aspectos 

relacionados con el producto o servicio 

(opinión sobre el producto, precio que está 

dispuesto a pagar, etc.), para lo cual se 

recomienda hacer un estudio de mercado, a 

través de una encuesta o entrevista. 

UNA 

Vez que se define el producto o servicio, es 

necesario que la empresa determine la 

información que desea obtener a través del 

estudio de mercado, la cual le permitirá 

tomar decisiones respecto al precio, 

presentación y distribución del producto. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LAS 4 PS 

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. 

ASPECTOS A 

TOMAR EN CUENTA 

• Costo de distribución del 

producto. 

• Control que pueda tener sobre 

políticas de precio, promoción al 

consumidor final y calidad del 

producto con base en los deseos 

del cliente. 

• Conveniencia para el 

consumidor del punto final de 

venta (por cercanía, preferencia 

de compra en cierto tipo de 

tiendas, etc.). 

• Capacidad de la empresa para 

distribuir el producto 

COMO 

PROMOCIÓN DEL 

PRODUCTO O SERVICIO 

ES 

Promover es, en esencia, un acto de 

información, persuasión y 

comunicación, que incluye varios 

aspectos de gran importancia, como la 

publicidad, la promoción de ventas, las 

marcas e, indirectamente, las etiquetas 

y el empaque. 

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. 

MEDIOS A UTILIZAR 

• Periódicos. 

• Radio. 

• Volantes 

PROMOCIÓN DE VENTAS 

UN 

gran impacto en el mercado meta es el 

sistema de promoción de ventas, 

actividades que permiten presentar al 

cliente con el producto o servicio de la 

empresa; la promoción de ventas debe 

llevarse a cabo para que el cliente 

ubique al producto o servicio de la 

empresa en el mercado. 

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, símbolo o diseño, o 

combinación de todos estos elementos, 

que identifica los bienes y/o servicios que 

ofrece una empresa. 

ETIQUETA 

Se le llama etiqueta a las formas impresas 

que lleva el producto para dar información 

al cliente acerca de su uso o preparación. 

Las etiquetas no sólo son exigidas por ley, 

sino que pueden jugar un papel importante 

en la imagen que el consumidor se haga del 

producto. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PRODUCCIÓN 

LA 

Transformación de insumos a partir 

de recursos humanos, físicos y 

técnicos, en productos requeridos por 

los consumidores. Producto. 

Resultado final de un proceso de 

producción que representa un 

satisfactor para el consumidor. 

OBJETIVOS DE 

PRODUCCIÓN 

transformación de insumos a partir de 

recursos humanos, físicos y técnicos, en 

productos requeridos por los consumidores 

es la producción. Tales productos pueden 

ser bienes o servicios. El resultado final de 

un proceso de producción es el producto, el 

cual puede ser un bien o servicio, que 

representa un satisfactor para el consumidor. 

LA 

TIPOS DE BIENES 

• Bienes industriales. 

• Bienes de consumo. 

ELEMENTOS DE 

PRODUCCIÓN 

ESPECIFICACIONES DEL 

PRODUCTO O SERVICIO 

El diseño de un producto o servicio debe 

cumplir con varias características, entre 

otras: 

• Simplicidad y practicidad (facilidad 

de uso). 

• Confiabilidad (que no falle). 

• Calidad (bien hecho, durable, 

etcétera). 

CARACTERÍSTICAS 

DE LA TÉCNOLOGÍA 

Cuando se elige la tecnología, es necesario 

tomar en cuenta aspectos como: 

• Facilidad para adquirir la tecnología. 

• Condiciones especiales para hacer 

uso de ella (pago de patentes, 

acuerdos, etcétera). 

• Aspectos técnicos especiales de la 

tecnología, al aplicarla en el proceso 

de producción (capacitación, equipo, 

instalaciones, etcétera). 

EQUIPO E INSTALACIÓN 

El proceso productivo permite determinar las actividades 

a realizar, así como el equipo, herramientas e 

instalaciones requeridas para llevar a cabo la elaboración 

de productos y/o prestación de servicios de la empresa. 

ORGANIZACIÓN 

Forma en que se dispone y asigna 

el trabajo entre el personal de la 

empresa para alcanzar 

eficientemente los objetivos 

propuestos. 

ELEMENTOS DE 

ORGANIZACIÓN 

El primer paso para establecer un sistema 

de organización en la empresa es hacer 

que los objetivos de la empresa y los de 

sus áreas funcionales concuerden y se 

complementen; una vez que se realiza 

esto, es necesario definir los siguientes 

aspectos: 

1.Procesos operativos (funciones) 

de la empresa. 

2.Descripción de puestos. 

3.Definición del perfil del puesto  
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