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Unidad 3. Implementación del modelo de negocios. El mercado. 
Planear las actividades de la empresa en 

relación con el precio, la promoción, la 

distribución y la venta de bienes y servicios 

que ofrece. 

Definición del producto o servicio con base en 

las preferencias del consumidor, de forma tal 

que permitan crear un intercambio que satisfaga 

los objetivos de los clientes y de la organización. 

Marketing. 
Definir lo que se desea lograr con el producto o 

servicio en términos de ventas, distribución y 

posicionamiento en el mercado. Se debe tener en 

cuenta el área y segmento de mercado en que se 

piensa incursionar, así como el tiempo en el cual se 

piensan lograr los objetivos. 

Investigación del mercado. Estudio del mercado. 

Buscar la satisfacción del cliente; para lograrlo es necesario 

conocer sus necesidades y cómo pueden satisfacerse. Se utiliza 

como una herramienta valiosa en la obtención de esta 

información. 

Medio para recopilar, registrar y analizar datos 

en relación con el mercado específico al cual la 

empresa ofrece sus productos. 

Tamaño del mercado. 

Buscar, de manera objetiva y con base en 

fuentes de información confiables, cuántos 

clientes posibles puede tener la empresa, 

dónde están y quiénes son. 

Consumo aparente 

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. 

Simplemente proyecte el 

crecimiento promedio del 

mercado en el corto, mediano 

y largo plazos. 

Demanda potencial. 

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. 

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. 

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. 

Encuesta tipo. Resultados obtenidos Conclusiones del estudio realizado 

Conocer en forma directa al cliente, en especial los 

aspectos relacionados con el producto o servicio para 

lo cual se recomienda hacer un estudio de mercado, a 

través de una encuesta o entrevista. 

Las cuatro P´s. 

Distribución y puntos de venta. 

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. 

-Costo de distribución del producto.   

-Control que pueda tener sobre políticas de precio, 

promoción al consumidor final y calidad del producto 

con base en los deseos del cliente.  

-Conveniencia para el consumidor del punto final de 

venta (por cercanía, preferencia de compra en cierto 

tipo de tiendas, etc.).  

-Capacidad de la empresa para distribuir el producto. 

Promoción del producto o servicio. 

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. 

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. 

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. 

No debe olvidar a qué tipo de mercado está 

enfocando el producto, debe saber si lo que 

buscará el consumidor será calidad. 

Fijación y políticas de precios. 
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Unidad 3. Implementación del modelo de negocios. 

Producción 

Transformación de insumos a partir de recursos 

humanos, físicos y técnicos, en productos requeridos 

por los consumidores. 

 

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. 

Tipos de bienes. 

Industriales. 
De consumo. 

Productos que se utilizan para 

producir otros bienes; algunos 

de ellos entran directamente en 

el proceso productivo, como 

materia prima, producto 

semiterminado o componentes.   

Productos que usan los 

consumidores finales para 

satisfacer sus necesidades 

personales; se clasifican en 

bienes duraderos o 

perecederos. 

Tipos de servicios. 

Comerciales. Profesionales. 

Algunos ejemplos son: 

reparación y 

mantenimiento de 

maquinaria y equipo, diseño 

de instalaciones, etcétera.   

Algunos ejemplos son: 

administrativos, atención 

médica o dental, 

educativos, de asesoría, 

etcétera. 

Elementos de producción. 

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. 

-Descripción del proceso de producción o 

prestación del servicio. 

-Tecnología.  

-Equipo e instalaciones. 

-Materia prima.  

-Capacidad instalada. 

-Ubicación de la empresa. 

-Diseño y distribución de planta y oficinas. 

-Programa de producción. 

Organización 

Forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el 

personal de la empresa para alcanzar eficientemente los 

objetivos propuestos. 

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 área de acuerdo con 

las metas empresariales y del resto de las áreas que la 

conforman. 

Elementos de la organización. 

Estructura organizacional. 

-Procesos operativos (funciones), de la 

empresa. 

-Descripción de puestos. 

-Definición del “perfil” del puesto, en 

función de lo que se requiere. 

Funciones específicas por puesto. 

-Establecer el objetivo que se pretende 

lograr con cada función general. 

-Desarrollar las funciones específicas. 

-Describir los procesos de cada 

actividad. 

-Determinar los indicadores 

operativos y de calidad.  

 

Administración de sueldos y 

salarios. 

Marco legal de la organización. 

-Persona física. 

-Sociedad anónima. 

-Sociedad de responsabilidad limitada. 
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