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3.1 El mercado

El marketing se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa en relacién con el
precio, la promocidn, la distribucién y la venta de bienes y servicios que ofrece, asi como de la
definicion del producto o servicio con base en las preferencias del consumidor, de forma tal que
permitan crear un intercambio (entre empresa y consumidor) que satisfaga los objetivos de los
clientes y de la propia organizacion.

3.2 Objetivos del
Marketing

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, distribucién y posicionamiento en el mercado. Se debe
tener en cuenta el area y segmento de mercado en que se piensa incursionar (nivel local: colonia,
sector, etc.; nivel nacional: de exportacion regional, mundial, u otros), asi como el tiempo en el
cual se piensan lograr los objetivos.

3.3 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 como
pueden satisfacerse. La investigacion de mercado se utiliza como una herramienta valiosa en la
obtencion de esta informacion.

3.4 Estudio del
mercado

El estudio de mercado es el medio para recopilar, registrar y analizar datos en relaciéon con el
mercado especifico al cual la empresa ofrece sus productos.

Objetivo del estudio de 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. Para lograr lo anterior, debe definir el producto o servicio que planea
ofrecer, de acuerdo con el punto de vista del consumidor potencial. La cual le permitira tomar
decisiones respecto al precio, presentacion y distribucion del producto. Asimismo, puede
investigar la frecuencia de consumo del producto o servicio.
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Distribucién y puntos de venta: Luego de identificar las necesidades del cliente o consumidor y
desarrollar un producto que las satisfaga, es necesario determinar como hacer llegar los
productos al mercado. Para ello se deben escoger rutas mediante las cuales, de la manera mas
eficiente posible, se transporta el producto desde el centro de produccién hasta el consumidor.

35Las4P’s

Producto,
precio, punto de
ventay
promocion.

El producto: es el elemento principal de cualquier campafia de marketing, ¢cierto? Y no
estaremos exagerando si afirmamos que, de una forma u otra, todas las acciones de marketing
giran alrededor de este.

El precio: es la cantidad de dinero que el consumidor debe pagar para tener acceso al producto
0 servicio. Sin embargo, ante la fijacion del precio adecuado nos encontramos uno de los retos
mas complicados del marketing de producto y de las cuatro p del marketing

El punto de venta o distribucién: es el proceso mediante el cual el producto o servicio llega
hasta nuestro cliente, que puede ser mayorista o final. Es una cuestién fundamental que va a
influir notablemente en nuestro margen de ganancia y en la satisfaccion del consumidor.

Promocion del producto o servicio: Promover es, en esencia, un acto de informacion,
persuasion y comunicacion, que incluye varios aspectos de gran importancia, como la publicidad,
la promocién de ventas, las marcas e, indirectamente, las etiquetas y el empaque.

3.6 Produccion

Transformacion de insumos a partir de recursos humanos, fisicos y técnicos, en productos
requeridos por los consumidores.

El resultado final de un proceso de produccion es el producto, el cual puede ser un bien o
servicio, que representa un satisfactor para el consumidor. Bienes industriales. Productos que
se utilizan para producir otros bienes; algunos de ellos entran directamente en el proceso
productivo, como materia prima, producto semiterminado o componentes. Bienes de consumo.
Productos que usan los consumidores finales para satisfacer sus necesidades personales; se
clasifican en bienes duraderos o perecederos.




Z 0" 0Or4d22>r T —

),
O ~0O0Ommz MmO

— M

OrmaoQoOo<Z

EUDS

3.7 Elementos de
produccion

Especificaciones del producto o servicio. El disefio de un producto o servicio debe cumplir con
varias caracteristicas, entre otras: Simplicidad y practicidad (facilidad de uso).Confiabilidad (que
no falle).Calidad (bien hecho, durable, etcétera).

Asimismo, el disefio debe especificar en qué consiste el producto o servicio, hacer una
descripcion detallada del mismo e incluir dimensiones, colores, materiales y otras caracteristicas
que lo definen. Debe considerarse también que este proceso tendra que evitar cualquier dafio
posible al medio o a la sociedad en general.

Independientemente del giro de la empresa es necesario contar con los insumos que apoyan el
proceso productivo o la prestacion del servicio, éstos deben tener la calidad y precio
seleccionados; ademas, deben llegar a las instalaciones de la empresa en el momento oportuno
para lograr el resultado deseado

3.8 Organizacion

Forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal de la empresa para alcanzar
eficientemente los objetivos propuestos.

Objetivos del area de organizacion: La organizacion es la forma en que se dispone y asigna
el trabajo entre el personal de la empresa, para alcanzar eficientemente los objetivos
propuestos. Al igual que en los puntos anteriores, se deben establecer los objetivos del area de
acuerdo con las metas empresariales y del resto de las areas que la conforman.

3.9 Elementos de
organizacion

El primer paso para establecer un sistema de organizacion en la empresa es hacer que los
objetivos de la empresa y los de sus &reas funcionales concuerden y se complementen.

1. Procesos operativos (funciones), de la empresa: ¢Qué se hace?, ,Como se hace?, ;Con
gué se hace?, ¢(Dodnde se hace?, ¢En cuanto tiempo se hace? 2. Descripcion de puestos:
Agrupar las funciones por similitud. Crear los puestos por actividades respecto del tiempo
(cargas de trabajo). Disefiar el organigrama de la empresa. 3. Definicion del “perfil” del
puesto, en funcién de lo que se requiere en cuanto a: Caracteristicas fisicas. Habilidades
mentales. Preparacion académica. Habilidades técnicas (uso de maquinas y herramientas).
Experiencia laboral.
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3.9 Elementos de
organizacion

Es también necesario tener presente que contar con el perfil detallado por puesto no garantizara
gue la persona sea la mas adecuada; quizd sea mas sencillo que al cumplir con dichas
caracteristicas se pueda poner una mayor atencion a aspectos tan importantes como la actitud,
lo cual, a veces, es mucho mas importante que sus conocimientos o habilidades.

Funciones
especificas por
puesto

1. Establecer el objetivo que se pretende lograr con cada funcion general (recuerde que debe
ser acorde con el objetivo del &rea funcional a la que pertenece el puesto).

2. Desarrollar las funciones especificas (actividades), necesarias para llevar a cabo cada
funcién general.

3. Describir los procesos de cada actividad (esto es, como se hace, paso por paso, indicando
tiempos, recursos necesarios, asi como el resultado final esperado).

4. Determinar los indicadores operativos (de desempefio) y de calidad (mejoramiento) de cada
actividad.

Marco legal de la
organizacion

La empresa es un conjunto de recursos organizados por el titular (emprendedor), con el fin de
realizar actividades de produccion o de intercambio de bienes o servicios que satisfacen las
necesidades de un mercado en particular.

Cuando se pretende constituir legalmente una empresa es importante tomar en cuenta, entre
otros, los siguientes aspectos: Numero de socios que desean iniciar el negocio Cuantia del
capital social (aportaciones por socio).Responsabilidades que se adquieren frente a terceros.
Gastos de constitucion de la empresa. Tramites a realizar para implantarla legalmente.
Obligaciones fiscales que se deberan afrontar. Diferentes responsabilidades laborales que se
adquieren.
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