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IMPLANTACION DEL MODELO DE NEGOCIO

3.1 EL MERCADO

!

3.2 OBJETIVOS DEL MARKETING

i

Dentro de los objetivos del area de marketing es necesario
definir lo que desea lograr con el producto o servicio en
términos de ventas, distribucidon y posicionamiento en el
mercado. Se debe tener en cuenta en cuenta el area y
segmento de marcado en que se piensa incursionar (nivel
local: colonia, sector, nivel nacional: de exportacion
regional, mundial entre otros).

|

EJEMPLOS DE OBJETIVOS DE MARKETING

i

Objetivos de postres mexicanos:
Corto plazo (6 meses).

e Competir en el marcado y postres y dulces

localizado en las cafeterias del ITESM, campus —»

monterrey, alcanzando niveles de venta de 30,000
porciones (150 g cada uno) al mes.

El marketing se encarga del proceso de plantear las
actividades de la empresa en relaciéon con el precio, la
promocion, la distribucién y la venta de bienes y servicios
que ofrece, asi como la de la definicién del producto o
servicio con base en las preferencias del consumidor, de
forma tal que permitan crear un intercambio.

Largo plazo (2 afios).

Permanecer en el mercado y distribuidor el
producto en otros estados de la republica
mexicana, vendiendo 63, 000 porciones (150 g cada

una).

Mediado plazo (1 afio).

Distribuir el producto en tiendas de conveniencia y
en supermercados ubicados en monterrey,
vendiendo 42,000 porciones (150 g cada una).

!

3.3 INVESTIGACION DEL MERCADO

Las decisiones que se toman en el drea de marketing y en
otras dareas de la empresa, deben buscar la satisfaccion del
cliente; para lograrlo es necesario conocer sus necesidades
y como pueden satisfacer.

!

TAMANO DEL MERCADO

!

El siguiente paso del mercado de negocios es buscar, de
manera objetiva y con base en fuentes de informacién
confiables, cuantos clientes posibles puede tener Ia
empresa, donde estan y quienes son: para ello y requiere
obtener algunos detalles de los futiros clientes.



CONSUMO APARENTE

l

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 numero de
clientes potenciales.

i

DEMANDA POTENCIAL

Si cuenta con un calculo del
consumo aparente (actual) del
mercado, le sera facil determinar
el consumo potencial del
producto o servicio de la
empresa.
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3.4 ESTUDIO DEL MERCADO

L9

l

OBIJETIVO DEL ESTUDIO DEL MERCADO

ENCUESTA TIPO

APLICACION DE LA ENCUESTA

T

CONCLUSIONES DEL ESTUDIO REALIZADO

Luego de identificar las
necesidades del cliente o
consumidor vy desarrollar un
producto que las satisfaga, es
necesario determinar como
hacer llegar los productos al
mercado.

Cada paso del proceso de
distribucién posibilita
incrementar la distribucidn a un
mayor numero de clientes
potenciales.




PROMOCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

l

Promover es, en esencia, un acto de
informacion, persuasion y
comunicacion, que incluye varios
aspectos de gran importancia, como la
publicidad, la promocidn 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.

PROMOCION DE VENTAS

l

Otro elemento que causa un gran
impacto en el mercado meta es sistema
de Promocion de ventas, actividades
que permitan presentar al cliente con el
producto o servicio de la empresa.

RCAS
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El comprador entrega algo de valor
econdmico al vendedor, a cambio de los
bienes y servicios que se le ofrece.

!

FIJACION Y POLITICAS DE PRECIO

El empaque debe ayudar a vender el
producto, en particular el que es
adquirirlo  directamente  por el
consumidor final.

T

EMPAQUE

Se llama etiqueta a las formas impresas
que lleva el producto para dar
informacioén al cliente acerca de su uso

0 preparacion.
ETIQUETA

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.
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Transformacion de insumos a partir de
recursos humanos, fisicos y técnicos, en

productos requeridos
consumidores.

los

OBJETIVOS DEL AREA DE PRODUCCION

La transformacién de insumos a partir
de recursos humanos, fisicos y técnicos,

en productos requeridos
consumidores es la produccion.

los

Podemos destacar dos tipos de bienes:

l

N

Bienes industriales. Productos
que se utilizan para producir
otros bienes; algunos de ellos
entran directamente en el
proceso productivo.

Bienes de consumo. Productos
que se usan los consumidores
finales para satisfacer sus
necesidades personales.
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ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO O SERVICIO NMPWARIA

i

El disefio de un producto o servicio debe cumplir CARACTERISTICAS DE LA TECNOLOGIA
con varias caracteristicas, entre otras:

Es importante determinar la tecnologia
e Simplicidad y  practicidad disponible para elaborar el producto, porque
(facilidad de uso). hace posible:
e Confiablidad (que no falla).
e (Calidad (bien hecho, durable).

e Asegurar que se usara a un NECESIDADES DE MATERIA PRIMA
i nivel de tecnologia apropiado
DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION O al tipo de proyecto y la region
PRESENTACION DEL SERVICIO. donde se piensa desarrollar.
e Tener en mente las alternativas
de tecnologia, para

considerarlas en la seleccion.

EQUIPO E INSTALACIONES
CAPACIDAD INSTALADA

El proceso de produccidn se establece siguiendo

el procedimiento quI a continuacion se describe:
a. Determinar todas las
actividades requeridas para
producir un bien o prestar un

servicio. _ .
v I. - DISENO Y DISTRIBUCION DE PLANTA Y OFICINAS
b. Organizar las actividades de

manera secuencial.

c. Establecer——=los=—=tiempos=
requeridos: parapllevan @ cabo
cada actividad.

3.8 ORGANIZACION

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

l

OBIJETIVOS 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.
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FUNCIONES ESPECIFICAS POR PUESTO

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El primer paso para establecer un
sistema de organizacién en la empresa
es hacer que los objetivos de la
empresa es hacer que los objetivos de
la empresa y los de sus areas
funcionales concuerden y se
complementen; una vez que se realiza
esto, es necesario definir los siguientes

aspectos:

l

En el punto anterior del plan se
mencionaron las funciones generales
de cada puesto, por lo que el siguiente
paso es disefiar el manual operativo por
trabaijador.

1. Procesos operativos
(funciones) de la empresa.

2. Descripcidn de puestos.

3. Definicion del “perfil” del
puesto, en funcion de lo que se
reauiere.
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1. Establecer el objetivo que se
pretende lograr con cada
funcién general.

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

3. Describir los procesos de cada
actividad.

4. Determinar los indicadores
operativos (de diseno).

REFOINGE SUELDOS Y SALARIOS

i

Cuando se cuenta con una descripcion
basica de desempefios, perfiles por
puesto y organigrama de la empresa, el
proceso es administrar sueldos y
salarios resulta muy sencillo y rdpido
para realizar pues solo implica
jerarquizar los puestos de la empresa.

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 wun
mercado en particular.
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