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£l estudio del mexcado

(R

Elementos basicos del

—>

PRODUCTO —>1 PRECIO

El mercado

Estructura del mercado

Nuestros clientes ‘

=

La competencia

N

CLIENTES

COMPETENCIA

El mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales de un producto.

-
Fabricantes de bienes 'y

prestadores de servicios

.

Nos interesa conocer el comportamiento de los
consumidores, los factores que influyenen ellos y
el proceso que siguen para realizar su compra y
decidirse nor un nroductou otro
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Se puede definir la competencia como la
concurrencia en el mismo mercado de
distintos oferentes de bienes o servicios.

Intermediarios

Fuentes de informacion

El producto

|
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\publicos y asociaciones, etc

Para poder hacer un estudio de mercado es\
necesario recopilar toda la informacién que se
pueda obtener en relacién con el mismo. Existe
una gran variedad de informes monograficos,

datos estadisticos, estudios de organismos
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Qrganimciones e ideas.

/Podemos definir un producto como todo\

aquello que se puede ofrecer en un mercado
para su uso 0 consumo, y que esta pensado
para satisfacer un deseo o una necesidad.
Pueden ser tanto objetos fisicos (bienes)
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como servicios, personas, lugares,

N
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Prescriptores
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Compradores

saber de
nuestros
clientes

Qué debemos

quupe—

Quién decide, quién compra, quién paga y quién consume

Qué se compra v por aué

Cudndo se compra y con qué frecuencia

Ddénde se compra y Cuanto se compra

Nuestra
empresa en el
mercado

Ofrecer un producto muv distinto a los de la competencia.

Ofrecer un producto o servicio muy parecido al de la competencia

Marketing
estratégicoy
marketing mix

Niveles del producto

(EI marketing estratégico trata de conocer las necesidades actuales\
y futuras de nuestros clientes, localizar nuevos nichos de mercado,
identificar segmentos de mercado potenciales, valorar el potencial
e interés de esos mercados, orientar a la empresa en busca de esas
oportunidades y disefiar un plan de actuacién que consiga los

\objetivos buscados
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Producto basico

Producto formal

Producto ampliado

El precio

Las empresas que van a instalarse en un
mercado tienen que determinar el precio que
van a aplicar a su producto o servicio. El precio
es una de las variables del marketing en laque
se puede intervenir con mayor rapidez y que
produce efecto inmediato los

un en

demandantes del producto o servicio ofertado.
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