EUDS

Mi Universidad

Mapa Conceptual

Nombre del Alumno: Densee Lineth Bautista Peralta.

Nombre del tema: Unidad | | |I. Implantacién del modelo de negocio.
Parcial: 2.

Nombre de la Materia: Taller del emprendedor.

Nombre del profesor: Beatriz Adriana Méndez Gonzdlez.

Nombre de la Licenciatura: Enfermeria.

Cuatrimestre: 9no.



UNIDAD III. IMPLANTACION
DEL MODELO DE NEGOCIO

(8 N\
(3. 1 EL MERC ADO) 3.3 INVESTIGACION 60NSUMO = ARENT@
\ DEL MERCADO

[EI marketing se encarga del A Las decisiones que setomen en el ( . )
proceso de planear las actividades area de marketing y en otras areas Una vez que ha definido el
de laempresa en relaciéon con el de la empresa, deben buscar la segmento de mercado, debe
precio, la promocion, la satisfaccion del cliente; para tratar de establ.ecer el consumo
distribucion y la venta de bienes 'y lograrlo es necesario conocer sus aparente que dicho segmento
servicios que ofrece, asicomo de necesidades y como pueden repre.s?nta; esto s<'a hace
la definicion del producto o \_satisfacerse Y, |dfant|f|cando el.numero' de
servicio con base en las clientes potenmales:, asicomo del
preferencias del consumidor, de TAMANO DEL MERCADO consumo que se. e.stlma hagan del
forma tal que permitan crear un producto o servicio que la
intercambio (entre empresa y er'm?resa ofrece, con base en sus
consumidor) que satisfaga los s ~ \_ habitos de compra. Y,
objetivos de los clientes yde la El siguiente paso del plan de
propia organizacion. negocios es buscar, de manera C DEMANDA POTENCIAL >
~ I / objetiva y con base en fuentes de
3.2 OBJETIVOS DEL informacion confiables, cuantos
MARKETING clientes pos’ibles pu'ede terrer la g Si cuenta con un calculo del
| empresa, donde esta.n yquienes consumo aparente (actual) del
) son; para ello se requiere obtener

mercado, le sera facil determinar
el consumo potencial del
producto o serviciode la

Se debe teneren cuentael areay
segmento de mercado en que se
piensa incursionar (nivel local:

algunos detalles de los futuros
clientes: edad, sexo, estado civil,

. ) . ingreso mensual, etcétera. Es decir. .
colonia, sector, etc.; nivel nacional: ’ ’ empresa, simplemente proyecte
se debe establecer el segmento de

de exportacion regional, mundial, u . el crecimiento promedio del
mercado donde operarala

otros), asi como el tiempo en el cual mercado en el corto, medianoy
empresa.

se piensan lograr los objetivos. \_ Yy, largo plazos.
P g J ) L )
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(3.4 ESTUDIO DEL MERCADO)

( )

El estudio de mercado es el medio
para recopilar, registrar y analizar
datos en relacion con el mercado
especifico al cual laempresa

\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 (opinion sobre
el producto, precio que esta
dispuesta a pagar, etc.), para lo cual
se recomienda hacer un estudio de
mercado, a través de una encuesta
o entrevista.

G J

ENCUESTA TIPO

La 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 traduzcan a preguntas claras,
concretas, que no impliquen
calculos complicados, sean breves
y arrojen la informacion que
\_busca. J

@)LICACI()N DE LA ENCUEST@

[No basta con disenar el )
instrumento (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 como, donde y cuando
se va a realizar, ademas de quién la

\apllcara. )

( RESULTADOS OBTENIDOS )

( ] )
Una vez que aplico la encuestay

obtuvo la informacion requerida,
hay que tabularla y referirlaala
poblacion total de clientes
potenciales para obtener
conclusiones validas y confiables
respecto a la factibilidad de
mercado del producto o servicio de
la empresa, asicomodela
informacién concerniente a las
preferencias del posible
consumidor.

Y,
|
CCONCLUSIONES DEL ESTUDI(D
REALIZADO
]
r ~N

La conclusion del estudio de mercado
es lainterpretacion de los datos
obtenidos, proyectada a condiciones
potenciales de desarrollo de la empresa
para obtener unaimagen lo masclara
posible de las ventas que la empresa
lograra, el sistema de comercializacion
o plan de ventas adecuado y la mezcla
de marketing ideal para realizar el plan.

\_ _J
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C 3.5LAS4P’S ) ( PUBLICIDAD ) C MARICAS )

(st . s )
Distribucién y puntos de venta /) iai : ) -
Luego de ide:t?ficar las Hacer publicidad es una serie de La venta de un producto se facilita
necosidades del oliente o actividades nec.esarlas para hacer cuando el cliente conoce el
consumidor y desarrollar un llegar un mensaje al mercado producto y lo solicita por su nombre;
producto que las satisfaga, es meta; su objetivo principal es crear esto es posible gracias a las marcas.
- ecosario detorminar cém,o b cer un impacto directo sobre el cliente Una marca es un nombre, término,
llegar los productos al mercado para que compr.e un producto, con signo, simbolo o disefio, o
. el consecuente incremento en las combinacion de todos estos
Para ello se deben escoger rutas \_ventas ) . s .
. : elementos, que identifica los bienes
mediante las cuales, de la manera . .
. . e . y/o servicios que ofrece una
mas eficiente posible, se transporte . m a Aala una clara
r r
el producto desde el centrode PROMOCION DE VENTAS e. pres .y se u
. . diferencia con losde su
produccion hasta el consumidor. R
competencia.
I /Otro elemento que causa un gran ) \- i J
CPROMOCI()N DEL PRODUCTO) 'mPa°t°:" el mer°3d°dmeta esel (  ETIQUETA )
sistema de promocion de ventas
0 SERVICIO emacep ; ’
actividades que permiten - ~N
- ~ presentar al cliente con el producto Se le llama etiqueta a las formas
Promover es, en esencia, un actode oserviciode laempresa; la impresas que lleva el producto para
informacién, persuasiony promocion de ventas debe llevarse dar informacion al cliente acercade
comunicacion, que incluye varios a cabo para que el cliente ubique al SU USO O preparacion. Las etiquetas
aspectos de gran importancia, producto o servicio de la empresa no solo son exigidas por ley, sino que
como la publicidad, la promocién en el mercado. pueden jugar un papel importante en
de ventas, las marcase, - / laimagen que el consumidor se haga
indirectamente, las etiquetasy el del producto, por lo tanto, es
empaque. necesario disefnarlas con mucho
- = \cuidadoydetenimiento. )
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([

C EMPAQUE )
l
[EI empaque debe ayudar a vender ;I
producto, en particular el que es
adquirido directamente por el
consumidor final. No basta que el
empaque muestre el nombre del
fabricante y la marca, el recipiente
también debe servir como medio
publicitario, lo que hace aumentar
el valor del producto ante el cliente;
ademas se debe buscar que sea
reciclableYy, si es posible,
kbiodegradable.

C

(EI comprador entrega algo de valor
econémico al vendedor, a cambio de los
bienes y servicios que se le ofrecen. La
cantidad de dinero que se paga por los
bienes o servicios constituye su precio.
La fijacion del precio es de suma
importancia, ya que el precio influye en
la percepcion que tiene el consumidor

\final sobre el producto o servicio.

J

FIJACION Y POLITICAS DE
PRECIOS

)

J

(3.6 PRODUCCION)

 Transformacién de insumos a )
partir de recursos humanos,

fisicos y técnicos, en productos
requeridos por los consumidores.
Producto. Resultado final de un
proceso de produccion que
representa un satisfactor para el
\_.consumidor. Y,

OBJETIVOS DEL AREA DE
PRODUCCION
1
La transformaciéon deinsumosa

partir de recursos humanos, fisicos
y técnicos, en productos
requeridos por los consumidores es
la produccion. Tales productos
pueden ser bienes o servicios. El
resultado final de un proceso de
produccién es el producto, el cual
puede ser un bien o servicio, que
representa un satisfactor para el

.
3.7 ELEMENTOS DE
PRODUCCION

C

(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.

\

J

CARACTERISTICAS DETA
TECNOLOGIA >
|

" Es importante determinar la
tecnologia disponible para elaborar
el producto, porque hace posible: -
Asegurar que se usara un nivel de
tecnologia apropiado al tipo de
proyectoy alaregion donde se
piensa desarrollar. - Tener en mente
todas las alternativas de tecnologia,

\_para considerarlas en la seleccion.

\

J
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@QUIPO E INST CIONES >

EI proceso productlvo permite
determinar las actividades a
realizar, asi como el equipo,
herramientas e instalaciones
requeridas para llevar a cabo la
elaboracion de productosy/o
prestacion de servicios de la
empresa, para esto se necesita lo
siguiente: - Descomponer el
proceso en actividades especificas.
- Elaborar una lista de todo el equipo
requerido para cada actividad. -
Realizar una lista de todas las
herramientas necesarias para cada
\_actividad. J

C MATERIA PRIMA )

Independientemente del girode la
empresa es nhecesario contar con
los insumos que apoyan el proceso
productivo o la prestacion del
servicio, éstos deben tener la
calidad y precio seleccionados.

C CAPACIDAD INSTALADA)

La capacidad instalada se reflere
al nivel maximo de produccién que
puede llegar a tener una empresa
con base en los recursos con los
que cuenta, principalmente en
cuanto a maquinaria, equipo e
instalaciones fisicas.

l
GJBICACI(’)N DE LA EMPRE89

( )
Para determinar la ubicacion

ideal de la empresa existen

cuatro elementos muy
importantes a considerar: 1.
Distancia al cliente. 2. Distancia

de los proveedores. 3. Distancia

de los trabajadores. 4.
Requerimientos (limitaciones)
legales.

J

\_

DISENO Y DISTRIBUCIO
DE PLANTA'Y OFICINAS

EI diseno y distribucion de plantay
oficinas es la forma en que se
dispondran las maquinas,
herramientasy los flujos de
produccion, lo cual permitira
organizar el trabajo eficientemente.
El lugar de trabajo es el espacio fisico
donde se reunen personas, equipos,
herramientas y materias primas para
elaborar un producto terminado.

J

éROGRAMA DE PRODUCCI()N)

~N
El programa de producciénes la
planificacion de las operaciones
que deberan realizarse para
asegurar el cumplimiento de los
objetivos propuestos para el area;

el programa de produccion se
divide en dos partes: a)

Actividades preoperativas. b)
Actividades operativas.
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( 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

@ . e

1. Establecer el objetivo que se
pretende lograr con cada funcion
general (recuerde que debe ser
acorde con el objetivo del area
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 desempeiio) y de calidad
(mejoramiento) de cada actividad.

ADMINISTRACION DE

SUELDOS Y SALARIOS
I

s
Cuando se cuenta con una

descripcion basica de
desempenos, perfiles por puestoy
organigrama de la empresa, el
proceso de administrar sueldosy
salarios resulta muy sencilloy
rapido de realizar pues sélo
implica jerarquizar los puestos de
la empresa. Sin embargo, la parte
dificil es determinar cuantosele
pagara a cada quien, para que la
remuneracion sea justa y acorde
con sus responsabilidades y
obligaciones. Para resolver este
problema se puede acudir a las
tablas de sueldos y salarios que
algunas organizaciones realizan en
forma periédica y que son faciles
de conseguir en el mercado

g

MARCO LEGAL DE LA
ORGANIZACION

-

J

\_

La empresa es un conjunto de
recursos organizados por el titular
(emprendedor), con el fin de realizar
actividades de produccion ode
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.




REFERENCIAS

https://fileservice.s3mwc.com/storage/uds/biblioteca/2025/05/QJzYtfm4Wn
k57FhNiVMv-LC LTS905 TALLER DEL EMPRENDEDOR.pdf



https://fileservice.s3mwc.com/storage/uds/biblioteca/2025/05/QJzYtfm4Wnk57FhNiVMv-LC_LTS905_TALLER_DEL_EMPRENDEDOR.pdf
https://fileservice.s3mwc.com/storage/uds/biblioteca/2025/05/QJzYtfm4Wnk57FhNiVMv-LC_LTS905_TALLER_DEL_EMPRENDEDOR.pdf

