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UNIDAD III. IMPLANTACIÓN
DEL MODELO DE NEGOCIO

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, de
forma tal que permitan crear un
intercambio (entre empresa y
consumidor) que satisfaga los
objetivos de los clientes y de la
propia organización.

Una vez que ha definido el
segmento de mercado, debe
tratar de establecer el consumo
aparente que dicho segmento
representa; esto se hace
identificando el número de
clientes potenciales, así como del
consumo que se estima hagan del
producto o servicio que la
empresa ofrece, con base en sus
hábitos de compra. 

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

3.3 INVESTIGACIÓN
DEL MERCADO

3.1 EL MERCADO CONSUMO APARENTE

TAMAÑO DEL MERCADO

DEMANDA POTENCIAL

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

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. Es decir,
se debe establecer el segmento de
mercado donde operará la
empresa. 

Si cuenta con un cálculo del
consumo aparente (actual) del
mercado, le será fácil determinar
el consumo potencial del
producto o servicio de la
empresa, simplemente proyecte
el crecimiento promedio del
mercado en el corto, mediano y
largo plazos.

3.2 OBJETIVOS DEL
MARKETING
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El estudio de mercado es el medio
para recopilar, registrar y analizar
datos en relación con el mercado
específico al cual la empresa
ofrece sus productos.

Una vez que aplicó la encuesta y
obtuvo la información requerida,
hay que tabularla y referirla a la
población total de clientes
potenciales para obtener
conclusiones válidas y confiables
respecto a la factibilidad de
mercado del producto o servicio de
la empresa, así como de la
información concerniente a las
preferencias del posible
consumidor.

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
cálculos complicados, sean breves
y arrojen la información que
busca.

ENCUESTA TIPO3.4 ESTUDIO DEL MERCADO RESULTADOS OBTENIDOS

APLICACIÓN DE LA ENCUESTA

CONCLUSIONES DEL ESTUDIO
REALIZADO

Es necesario conocer en forma
directa al cliente, en especial los
aspectos relacionados con el
producto o servicio (opinión 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.

No basta con diseñar el
instrumento (encuesta) adecuado,
sino que también resulta necesario
aplicarlo en la forma correcta para
asegurar que la información que
obtendrá sea válida para los fines
perseguidos. Por esto se necesita
determinar cómo, dónde y cuándo
se va a realizar, además de quién la
aplicará. 

La conclusión del estudio de mercado
es la interpretación de los datos
obtenidos, proyectada a condiciones
potenciales de desarrollo de la empresa
para obtener una imagen lo más clara
posible de las ventas que la empresa
logrará, el sistema de comercialización
o plan de ventas adecuado y la mezcla
de marketing ideal para realizar el plan. 

OBJETIVO DEL ESTUDIO
DE MERCADO
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Distribución y puntos 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.
Para ello se deben escoger rutas
mediante las cuales, de la manera
más eficiente posible, se transporte
el producto desde el centro de
producción hasta el consumidor. 

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 y señala una clara
diferencia con los de su
competencia.

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.

PUBLICIDAD3.5 LAS 4 P´S MARCAS

PROMOCIÓN DE VENTAS

ETIQUETA

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. 

Otro elemento que causa 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.

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, por lo tanto, es
necesario diseñarlas con mucho
cuidado y detenimiento.

PROMOCIÓN DEL PRODUCTO
O SERVICIO
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El empaque debe ayudar a vender el
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;
además se debe buscar que sea
reciclable y, si es posible,
biodegradable. 

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). Asimismo, el diseño debe
especificar en qué consiste el
producto o servicio, hacer una
descripción detallada del mismo e
incluir dimensiones, colores,
materiales y otras características
que lo definen.

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. 

3.6 PRODUCCIÓNEMPAQUE 3.7 ELEMENTOS DE
PRODUCCIÓN

OBJETIVOS DEL ÁREA DE
PRODUCCIÓN

CARACTERÍSTICAS DE LA
TECNOLOGÍA 

El comprador entrega algo de valor
económico 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 fijación del precio es de suma
importancia, ya que el precio influye en
la percepción que tiene el consumidor
final sobre el producto o servicio.

La 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.

Es importante determinar la
tecnología disponible para elaborar
el producto, porque hace posible: -
Asegurar que se usará un nivel de
tecnología apropiado al tipo de
proyecto y a la región donde se
piensa desarrollar. - Tener en mente
todas las alternativas de tecnología,
para considerarlas en la selección. 

FIJACIÓN Y POLÍTICAS DE
PRECIOS 
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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, para esto se necesita lo
siguiente: - Descomponer el
proceso en actividades específicas.
- Elaborar una lista de todo el equipo
requerido para cada actividad. -
Realizar una lista de todas las
herramientas necesarias para cada
actividad. 

El diseño y distribución de planta y
oficinas es la forma en que se
dispondrán las máquinas,
herramientas y los flujos de
producción, lo cual permitirá
organizar el trabajo eficientemente.
El lugar de trabajo es el espacio físico
donde se reúnen personas, equipos,
herramientas y materias primas para
elaborar un producto terminado.

La capacidad instalada se refiere
al nivel máximo de producción que
puede llegar a tener una empresa
con base en los recursos con los
que cuenta, principalmente en
cuanto a maquinaria, equipo e
instalaciones físicas. 

CAPACIDAD INSTALADA
EQUIPO E INSTALACIONES DISEÑO Y DISTRIBUCIÓN

DE PLANTA Y OFICINAS 

UBICACIÓN DE LA EMPRESA

PROGRAMA DE PRODUCCIÓN

Independientemente del giro de la
empresa es necesario contar con
los insumos que apoyan el proceso
productivo o la prestación del
servicio, éstos deben tener la
calidad y precio seleccionados.

Para determinar la ubicación
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.

El programa de producción es la
planificación de las operaciones
que deberán realizarse para
asegurar el cumplimiento de los
objetivos propuestos para el área;
el programa de producción se
divide en dos partes: a)
Actividades preoperativas. b)
Actividades operativas. 

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

La empresa es un conjunto de
recursos organizados por el titular
(emprendedor), con el fin de realizar
actividades de producción 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: � Número de socios que
desean iniciar el negocio. � Cuantía
del capital social (aportaciones por
socio). � Responsabilidades que se
adquieren frente a terceros. � Gastos
de constitución de la empresa. �
Trámites a realizar para implantarla
legalmente. � Obligaciones fiscales
que se deberán afrontar. �
Diferentes responsabilidades
laborales que se adquieren.

Cuando se cuenta con una
descripción básica de
desempeños, perfiles por puesto y
organigrama de la empresa, el
proceso de administrar sueldos y
salarios resulta muy sencillo y
rápido de realizar pues sólo
implica jerarquizar los puestos de
la empresa. Sin embargo, la parte
difícil es determinar cuánto se le
pagará a cada quien, para que la
remuneración 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 periódica y que son fáciles
de conseguir en el mercado

ADMINISTRACIÓN DE
SUELDOS Y SALARIOS 

3.8 ORGANIZACIÓN MARCO LEGAL DE LA
ORGANIZACIÓN

1. Establecer el objetivo que se
pretende lograr con cada función
general (recuerde que debe ser
acorde con el objetivo del área
funcional a la que pertenece el
puesto). 2. Desarrollar las funciones
específicas (actividades), necesarias
para llevar a cabo cada función
general. 3. Describir los procesos de
cada actividad (esto es, cómo se hace,
paso por paso, indicando tiempos,
recursos necesarios, así como el
resultado final esperado). 4.
Determinar los indicadores operativos
(de desempeño) y de calidad
(mejoramiento) de cada actividad.

OBJETIVOS DEL ÁREA DE
ORGANIZACIÓN 
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