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IMPLANTACION DEL MODELO DE NEGOCIO

3.1 El mercado

3.2 Objetivos del
Marketing

3.3 Investigacion del
mercado

Consumo aparente

El marketing se encarga del
proceso de planear las
actividades de la empresa en
relacion con el precio, la
romocion, la distribucion y
a venta de bienes y servicios
ue ofrece, asi como de la
efinicion del producto o
servicio con base en las
preferencias del consumidor,
de forma tal que permitan
crear un intercambio (entre
empresa Yy consumidor) que
satisfaga los objetivos de los
clientes y de la propia

organizacion.

, s

Dentro de los objetivos del
drea de marketing es
necesario definir lo que se

desea  lograr  con el
producto o  servicio en
términos de ventas,
distribucion

posicionamiento en el

mercado. Se debe tener en
cuenta el drea y segmento
de mercado en que se
iensa  incursionar  (nivel
ocal: colonia, sector, etc.;
nivel nacional: de
exportacion regional,
mundial, u otros), asi como
el tiempo en el cual se

Ejemplos deiobjetivos de *

marketing

e corto plazo (6 meses)

mediano plazo (1 afo)
largo plazo (2 afos)

Las decisiones que se
tomen en el drea de

marketing y en otras
dreas e la empresa,
deben buscar la
satisfaccion  del cliente;

para lograrlo es necesario
conocer sus necesidades y
como pueden satisfacerse.
La investigacion de
mercado se utiliza como
una herramienta valiosa
en la obtencion de esta

piensan lograr los objetivos.

Tamano del mercado

.informacion. /

El siguiente paso del plan
de negocios es buscar, de
manera objetiva y con base
en fuentes de informacion
confiables, cudntos clientes

posibles puede tener la
empresa, donde estdn 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 operard la

. empresa

/!

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, asi como del
consumo que se estima
hagan del producto o
servicio que la ‘empresa
ofrece, con base en sus

.habitos de _compra. J

Demanda potencial

y largo plazos.

Si cuenta con un calculo del
consumo aparente (actual)
del mercado, le serda facil
determinar el

consumo
potencial del producto o
servicio de la empresa,

simplemente  proyecte el
crecimiento  promedio  del
mercado en el corto, mediano

’
/
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IMPLANTACION DEL MODELO DE NEGOCIO

3.4 Estudio del mercado Encuesta tipo Resultados obtenidos Analisis foda
El estudio de mercado es La encuesta de mercado qué Una vez que aplico la El andlisis FODA es una
el medio para recopilar, se pretende aplicar debe ser  lencuesta y  obtuvo  lai  therramienta Quewiyia e
registrar y analizar datos cuidadosamente planeada. E  finformacion ~requerida, hayi lemprendedor puede utilizar
en  relacion  con el muy importante que los datog  ique tabularla y referirla a lai ipara valorar ~la viabilidad
mercado  especifico  al que se quieren conocert jpoblacién total de clientesi lactual y futura de un
cual la empresa ofrece respecto al mercado potencia potenciales  para  obtener proyecto, es' decir, es -un
\sus_productos. ./ ide la empresa se traduzcan @  iconclusiones validas Yy, idiagndstico que facilita o
breguntas claras, concretasj iconfiables ~respecto a lai itoma de decisiones.
que  no imp“quen célculos factibilidad de m_ercado del . ; 4
complicados, sean breves producto o servicio de la
- N : » larrojen la informacién qué iempresa, asi como de la :
Objetivo del estudio de busca. Por tal motivo, es finformacion concerniente a - S .
: , f ias  del ibl Denominacion
mercado conveniente evaluar e as pretrerencias . agel posiple :
; mercado a través de g  <onsumidor. /  pe denomina FODA por las
Es necesario conocer en:i i ectq para  obtener niciales de  sus  cuatro
forma directa al cliente, en oformacion / componentes: Fortalezas,
especial los aspectos Conclusiones del estudio Debilidades (ambas,

relacionados con el producto
o servicio (opinién sobre el
producto, precio que esta
dispuesto a pagar, etc),
ara lo cual se recomienda
acer un estudio  de
mercado, a través de una

encuesta o entrevista. !

N, ¢

realizado

Aplicacion de la

encuesta
No basta con disehar el
instrumento (encuesta}

adecuado, sino que también
resulta necesario aplicarlo en
la  forma  correcta pard
asegurar que la informacion
que obtendrd sea vdlida parg
los fines perseguidos. Por estq
se necesita determinar cémoj
donde y cuando se va d
realizar,” ademds de quién ld

aplicara. ;

La conclusion del estudio de
mercado es la interpretacion
de los datos obtenidos,
proyectada a  condiciones
otenciales de desarrollo de
a empresa para obtener una
imagen lo mas clara posible
de las ventas que la empresa
logrard, el = sistema de
comercializacion o plan de
ventas adecuado y la mezcla
de marketing Ideal para

realizar el plan.

’
/

directamente relacionadas con
e| proyecto y son de tipo
‘interno”, es decir, bajo el
control del emprendedor para

pprovecharse y/o
complementarse)
Oportunidades Amenazas

variables externas dificiles de
modificar pero predecibles y,
por tanto, que hasta cierto
bunto se pueden prevenir o
aprovechar).
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