SUDS

Mi Universidad

SUPER NOTA

Nombre del Alumno: ING.CHRISTIAN ESTEVEZ HIDALGO
Nombre del tema: UNTDAD IIT

Nombre de la Materia TALLER DEL EMPRENDEDOR
Nombre del profesor INGRID PAOLA DOMINGUEZ DE LEON
Nombre de la Licenciatura: DERECHO

Cuatrimestre

Tuxtla Gutiérrez, Chiapas. A 10 de junio del 2023



SUDS ;
UNIDAD Il

Mi Universidad

IMPLANTACION DEL MODELO DE NEGOCIO

3.20bjetivos del MarketingDe!
marketing es necesario definir lo que se desea lograr con el
producto o servicio en términos de ventas, distribucion 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

3.3Investigacion del mercadolas decisiones que se tomen|

3.1El mercadoEl marketing se encarga del proceso de planear las
actividades de la empresa en relacién con el precio, la promocién, la
distribucion 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 crea
un intercambio (entre empresa y consumidor) que satisfaga los
objetivos de los clientes y de la propia organizacion.

o de los objetivos del drea de

en el drea de marketing y en otras areas de la
empresa, deben buscar la satisfaccion del cliente;
para lograrlo es necesario conocer sus necesidadesy
como pueden satisfacerse. La investigacién de mercado se
utiliza como una herramienta valiosa en la obtencién de
esta informacion.

Objetivo del estudio de mercadoEs necesario
conocer en forma directa al cliente, en especial
los aspectos relacionados con el producto o
servicio (opinidn sobre el producto, precio que estd
dispuesto a pagar,

Encuesta tipoLa 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
raduzcan a preguntas claras, concretas, que no impliquen calculos
complicados, sean breves y arrojen la informacion que busca.Por tal
motivo, es conveniente evaluar el mercado a través de la encuesta
para obtener informacion.
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Tamafio del mercadoEl siguiente paso del plan de negocios es buscar,
de manera quetlva y con base en fuentes de |nformaqon conflgbles, Una vez que ha definido el segmento de mercado, debe
cuantos clle‘ntes posibles pue(}le tener la empresa, donde estén y tratar de establecer el consumo aparente que dicho
quiénes son; F)ara ello se requiere t_)bte_ner algunos detalles Fie los segmento representa; esto se hace identificando el

urlos clientes: edad, sexo, estado civil, ingreso mensual, etceter?. Es| numero de clientes potenciales, asi como del consumo
decir, se debe establecer el segmento de merc_ado donde operara la que se estima hagan del producto o servicio que la
empresConsumo aparenteUna vez que ha definido el segmentq de empresa ofrece, con base en sus hébitos de compra
mercado, debe tratar de establecer el consumo aparente que dicho
segmento representa; esto se hace identificando el numero de
clientes potenciales, asi como del consumo que se estima hagan
del producto o servicio que la empresa ofrece, con base en sus
hébitos de compraa.

Consumo aparente

3.4Estudio del mercadoEl estudio
de mercado es el medio para
recopilar, registrar y analizar
datos en relacion con el mercado
—— — " especifico al cual la empresa
Aplicacion de la encuestaNo basta con disefiar el instrumento ofrece sus productos.
(encuesta) adecuado, sino que también resulta necesario aplicarlo
en la forma correcta para asegurar que la informacién que
obtendra sea valida para los fines perseguidos. Por esto se
necesita determinar cdmo, ddnde y cudndo se va a realizar, ademds
de quién la aplicara.

Resultados obtenidosUna vez que aplicd la
encuesta y obtuvo la informacion
requerida, hay que tabularla y referirla a la
poblacién total de clientes potenciales para
obtener conclusiones vélidas y confiables

Conclusiones del estudio realizadolLa conclusién del estudio de (EISEE) Ia. factlbllldad demercagﬁo ot
mercado es la interpretacion de los datos obtenidos, proyectada prc_)ducto OSEIVIEI0 6 I_a empresa, asi como_d
a condiciones potenciales de desarrollo de la empresa para la informacion con.cernlentea _Ias RIEEEl
obtener unaimagen lo mds clara posible de las ventas que la del posible consumidor.
empresa lograra, el sistema de comercializacion o plan de ventas
adecuado y la mezcla de marketing ideal para realizar el plan
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CONSUMO APARENTE
POSTRES MEXICANQOS

El niumero de clientes potenciales es de 12,758
El consumo unitario aparete ( por cliente) es de

» 7,531 personas lo consumirian 1 vez por
semana.

» 994 |lo consumirian 2 veces por semana.
» 3,317 lo consumirian 1 vez al mes.
» 944 |o consumirian ocasionalmente.

El consumo mensual aparente del mercado es de
41,553 porciones individuales.

P b b b b b b b b b b b b o

NOTA: Los datos proporcionados son resultado de
encuestas aplicadas en las cafeterias del ITESM,
Monterrey.




» El consumo unitario por clientes
* El consumo unitario una vez a la semana
» El consumo unitario veces a la semana.
* El consumo comunitario una vez al mes.
* El consumo unitarios de consumo ocasional.
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3.5las4 P's

Distribucion y puntos de ventaLuego 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 transporte el producto desde el centro de
produccion hasta el consumidor.

-Costo de distribucion del producto. -Control que pueda tener sobre politicasde precio, promocién 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.

Promocidn del producto o servicioPromover es, en esencia, un acto de Promocidn de ventas
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. A partir de un
adecuado programa de promocion, puede dar a conocer un producto o
servicio, incrementar su consumo, etcétera

Fijacion y politicas de precios Asimismo, es recomendable establecer
.tro elemento que causa un gran impacto en el merf:ado meta es el El comprador entrega algo de politicas claras en cuanto a descuentos por

5|ste_ma de promocion de ventas: _actlwdades que permiten pre;lentar Ell valor econémico al vendedor, a pronto pago o por volumen, asi como
cliente con el producto o servicio de la empresa; la promocién de cambio de los bienes y servicios en las promociones, pues constituyen
ventas debe llevarse a cabo para que el cliente ubique al producto o que se le ofrecen. La cantidad de una parte importante de la negociacién
servicio de la empresa en el mercado, ejemplo de estas actividades son: dinero que se paga por los bienes con los clientes potenciales y/o

0 servicios constituye su precio. distribuidores

muestras gratuitas, regalos en la compra del producto, ofertas de
introduccién, patrocinio y/o participacion en actividades sociales, educativas,|

o . - . culturales o deportivas de la comunidad, etcétera
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. Para lograr esta finalidad, el emprendedor debe
er énfasis en: La venta de un producto se facilita cuando el cliente conoce el producto ylo

solicita por su nombre; esto es posible gracias a las marcas. Una marca es un

nombre, término, signo, simbolo o disefio, o combinacién de todos estos

elementos, que identifica los bienes y/o servicios que ofrece una empresa y
sefiala una clara diferenciacon los de su competencia.Otros elementos que

contribuyen a diferenciar al producto o servicio de la empresa, son el logotipo|
(figura o simbolo especifico y original) y el eslogan (frase ogrupo de palabras,
también originales, que representan la imagende la empresa o su producto).

La fijacion del precio es de suma
Marcas importancia, ya que el precio
influye en la percepcion que tiene el
consumidor final sobre el producto o
servicio. No debe olvidar a qué tipo dej
mercado estd enfocando el
producto, debe saber si lo que
buscara el consumidor sera calidad,
sin importar mucho el precio, o si el
cliente.Cuando el empresario da a precio sera una de las variables de
conocer informacién sobre los decision mds importantes. En muchas
productos o servicios que ofrece, utiliza ocasiones una mala fijacion del precio
algunos medios como: es la responsable de la escasa
Etiqueta demanda de un producto

Otro aspecto relevante es si la empresa
pagara a sus vendedores alguna comisién por
el volumen de ventas y qué proporcién
representaran de su ingreso total.Una vez
establecidas las politicas de precios y los
costos variables vy fijos, es posible
determinar el precio del producto o
servicio en los diferentes niveles del canal
de distribucion y para el consumidor final.

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

Es importante considerar el
Se le llama etiqueta a las formas impresas que lleva el producto margen de ganancia que
para dar informacion al cliente acerca de su uso o preparacion. desean obtener los elementos
Las etiquetas no sélo son exigidas por ley, sino que pueden jugar De hecho, las politicas de precios del canal de distribucién
Cubren con su circulacién un territoriogeografico seleccionado (parte de una ciudad, una un papel importante en la imagen que el consumidor se haga del de una empresa determinan la (mayoristas, minoristas,
ciudad completa, varias poblaciones vecinas o un nimero de regiones adyacentes). Ademas, producto, por lo tanto, es necesario disefiarlas con mucho cuidado y fijacion del precio de introduccién productor, etc.) para
los anuncios en este medio llegan a personas de practicamente todos los estratos econémicos. detenimiento. en el mercado, asi como los determinar el precio final del
Radio.Es accesible atodo lo largo y ancho de los paises (la mayoria de los hogares y de descuentos por compra en volumen producto, respetando el precio
los vehiculos de transporte poseen radios). Por lo tanto, la radio ofrece la oportunidad de 0 pronto pago, promociones, que el consumidor esté dispuestol
una exposicion masiva de los mensajes publicitarios. Este medio también puede dirigirse a un comisiones, ajustes de acuerdo con a pagar.El margen puede
mercado particular, en un poblado o ciudad especifica a partir de la seleccién adecuada del Empaque la demanda, etcétera.Una empresa negociarse con el intermediario,
mensaje y de la estacion. El empaque debe ayudar puede decidir entrar al mercado con considereel porcentaje de
a vender el producto, en un alto precio de introducci6n, con ganancia que acostumbra
particular el que es un precio bajo en comparacién con la) percibir por la venta del
adquirido directamente por competencia o bien, no buscar a producto o servicio. Puede
el consumidor final. No través del precio una diferenciacién utilizar diferentes margenes,
BVolantes. basta que el empaque del producto y, por lo tanto, dependiendo del tipo de
Son distribuidos por los duefios o muestre el nombre del entrar con un precio similar al de establecimiento al que se
empleados de la empresa, de puerta fabricante y la marca, el la competencia. Debe analizar las vende (por ejemplo, el precio a
en puerta, en colonias o en recipiente también debe ventajas y desventajas de cualquiera un detallista es diferente al de las|
servir como medio de las tres opciones y cubrir en tiendas de descuen
demercado seleccionado, etcétera; publicitario, lo que hace todos los casos los costos en los
su impacto puede ser muy fuerte, aumentar el valor del que incurre, sin _olvidar los
siempre y cuando se cuide el producto ante el cliente; mérgenes de ganancia que esperan
contenido y la presentacién ademads se debe buscar percibir los diferentes elementos del
que sea reciclable y, si es canal de distribucion.
posible, biodegradable

eriddicos.

puntos de reunién del segmento
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LOS INSTRUMENTOS DE PROMOCION ’

PUEBLICIDAD

.PROMOCM’JN

Fuente: www_econosublime.com
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