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ESTUDIO DE MERCADO.

—

Definiciéon.

Tratamos de averiguar la respuesta del

Mercado.

mercado ante un producto o servicio.

Compradores reales

Estructura del
mercado

Nuestros clientes

La competencia

Las fuentes de datos las
podemos clasificar de

dos maneras:

El marketing
mix

Caracteristicas
de los productos

Son los que compran un determinado producto (por

ejemplo, los usuarios de teléfonos maviles.

Fabricantes de bienes y prestadores de
servicios. Estos pueden influir en la estructura
del mercado si su nimero es pequefo o si se
trata de empresas lideres en cuotas de mercado.

Caracteristicas de nuestros posibles
clientes: cémo son, dénde viven,
cuanto ganan, qué gustos tienen, etc.

Como la concurrencia en el
mismo mercado de distintos
oferentes de bienes o servicios.

Internas. Son aquellas cuya
informacion obtenida emana de la
propia empresa

Utiliza la combinacion o mezcla (mix) de
cuatro de las variables del marketing para
alcanzar las metas fijadas. Estas variables
son:

Los principales son la El ciclo de vida del
marca, el embalaje y el —

producto ampliado. siguientes etapas:

—_—

Conjunto de compradores y vendedores
de un producto o servicio.

Nos interesa conocer el comportamiento de los
consumidores, los factores que influyen en
ellos y el proceso que siguen para realizar su
compra y decidirse por un producto u otro.

Después de valorar nuestro producto en relacion
con los ofrecidos por la competencia, nos _J
decidiremos por la estrategia que consideremos
mas adecuada para introducirlo en el mercado:

Externas. Son aquellas que provienen de
diferentes organismos ajenos a la empresa,
publicaciones, internet.

Producto, precio,
distribuciony )
promocion.

producto pasa por las —

Potenciales, los que pueden llegar a adquirirlo (los
gue actualmente no lo usan pero podrian hacerlo).

Intermediarios. Como se encargan de acercar los
productos de las empresas a los consumidores,
pueden tener una gran influencia en el mercado

competencia.

—

un deseo o una necesidad.

P

Introduccion, crecimiento,

. —
madurez. Y declive.

—_—

Marketing estratégico_|
y marketing mix

El producto: como todo aquello que se
puede ofrecer en un mercado para Su uso o
consumo, y que esté pensado para satisfacer

Marketing: es el conjunto de técnicas destinadas a conocer el entorno de
la empresay a identificar las oportunidades que este ofrece a las mismas.

El tamafio del mercado de un producto es la cantidad
vendida durante un periodo determinado en un area
geogréfica concreta, medida en unidades fisicas o
economicas.

Prescriptores. No
compran ni venden,
pero tienen una
influencia importante en
la compra.

Los principales aspectos
gue hay que valorar son: )

Ofrecer un producto muy distinto a los de la

Ofrecer un producto o servicio muy parecido
al de la competencia y captar clientes

g

—

Compradores. Influirdn en la
estructura del mercado por
sus caracteristicas y por el
modo en que realizan las
compras.

_<

~

Quién decide, quién compra, quién paga y quién
consume.

Qué se compra y por qué. Cuando se compra y
con qué frecuencia.

Dénde se compra.  Cuanto se compra.

Fuentes de informacion: Para poder
hacer un estudio de mercado es necesario
recopilar toda la informacion que se pueda
obtener en relacién con el mismo.

Marketing estratégico: Supone el analisis y seleccién
de los mercados a servir, la definicién de los objetivos
a alcanzar y la combinacién de los instrumentos de
marketing (producto, precio, distribucion y promaocién)
para alcanzar los objetivos propuestos.

En todo producto podemos establecer tres
niveles diferentes: Producto basico. Producto
formal. Producto ampliado

El precio es una de las variables del marketing en la
gue se puede intervenir con mayor rapidez y que

produce un efecto inmediato en los demandantes del
producto o servicio ofertado.
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Basado en los
costes.

Dar a conocer el
producto

Elementos clave de

la comunicacion:

Los canales de
comunicacion

Venta directa.

La distribucion
del producto

—_—

—_—

Consiste en afiadir al coste del producto la
ganancia que en principio se quiera obtener
por su venta.

—

Son los medios utilizados por una
empresa para dar a conocer su
producto.

Cumple diferentes funciones: informar a los posibles compradores sobre el
producto, persuadir a los compradores para que lo adquieran, buscar nuevos
clientes, desarrollar actitudes favorables de los consumidores hacia el producto
o la empresa, recabar informacion para la empresa sobre los clientes

Comprende todas las tareas necesarias para

—_—

producto.

Una vez definido el producto que vamos a ofrecer y el mercado al
gue vamos a dirigirnos, es dar a conocer nuestro producto a los
futuros clientes: que sepan quiénes somos y qué les ofrecemos,
a qué precio, dénde pueden adquirirlo

Escoger el mensaje y determinar la respuesta que se
desea conseguir. Hay que pensar si gueremos
presentar la marca, la novedad, el producto, un aspecto
especifico del producto ampliado

—_—

compre el producto.

S

Basado en el comprador. Se toma como referencia la
percepcion que el comprador tenga del valor del

Elementos clave de la
comunicacion:

—_—

Elegir un medio de comunicacién. En la
tabla siguiente se enumeran las
caracteristicas principales de los diferentes
medios de comunicacion.

Publicidad. Una empresa hace publicidad cuando transmite un mensaje
informativo sobre sus productos utilizando los medios de comunicacion. El
proposito es modificar la conducta de la audiencia y conseguir que se

accionistas, etc.).

Caracteristicas del producto. Perecedero, fragil,
voluminoso, etc.

Basado en la competencia. Consiste en estudiar los
precios de la competencia. La empresa tiene tres
posibilidades: fijar un precio igual al de la competencia,
menor 0 mayor.

Identificar la audiencia meta. La empresa ha de
tener claro a qué segmento del mercado se
dirigira.

Establecer un método de retroalimentacion.
Con el fin de conocer los efectos y poder realizar
las correcciones necesarias.

Promocion de ventas. Consiste en realizar una serie
de actividades para estimular la compra de un
producto, ofreciendo algunas ventajas afadidas, bien
para el consumidor final o bien para los intermediarios.

Relaciones publicas. Su objetivo es crear una imagen de la
empresa, tanto hacia el exterior (clientes, proveedores,
etc.) como hacia el interior de la misma (trabajadores,

hacerlo llegar hasta el consumidor. Es importante
evaluar este aspecto antes de decidir el inicio del
proyecto empresarial.

—_—

Caracteristicas de la empresa. Capacidad de afrontar la
inversion, recursos humanos, etc.




