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El  marketing se en relacién con el y servicios que ofrece, de forma tal que
encarga del proceso precio, la promocién, asi como de Ia permitan crear un
de planear las la distribucién y la definicidn del producto intercambio que
actividades de Ia venta de bienes o servicio con base al satisfaga los objetivos
empresa consumidor de los clientes
e
EL
MERCADO| Yy de la propia
organizacién.
objetivos del area de el producto o servicio 5B e tener en (nivel local: colonia,
marketing es en  términos  de cuenta el drea vy sector, etc.; nivel
necesario definir lo ventas, distribucién y segmento de nacional de
que se desea lograr posicionamiento en el rr?ercad'o €n que se exportacion regional,
con: ) mercado piensa incursionar mundial. u otros)
OBJETIVO |
DE N\
asi como el tiempo
MARKETING .
e en el cual se piensan
lograr los objetivos
J/
—
Las decisiones que se deben buscar Ia conocer sus La investigacién
tomen en el drea de satisfaccion del necesidades vy de mercado se
marketing y en otras | cliente; para lograrlo como pueden utiliza como una
areas de la empresa AS necesarine catisfacerse herramienta
INVESTIGACION
DEL buscar, de manera\ cuantos clientes .
. ) para ello se requiere
MERCADO ___ objetiva y <Eon basesn posibles puede tlener obtener algunos
TAMANO fuen.tes de informacion la ,empre.s,a, dénde detalles de  los
DEL MERCADO confiahles Yy, estAn v aliénes son: fituros clientes
=
Es decir, se debe
establecer el
segmento de
- mercado donde
S —
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Una vez que ha de establecer el esto se hace asi como del
definido el segmento consumo  aparente identificando el i e e que la empresa
de mercado, debe que dicho segmento nimero de clientes : h - del | ofrece, con base en
; estima hagan de sus  habitos
tratar representa potenciales d -
producto o servicio compra
Si cuenta con un le sera facil
calculo del consumo determinar el simplemente proyecte en el corto
aparente (actual) del consumo potencial del | el crecimiento . !
DEMANDA - ) mediano y largo
mercado producto o servicio de promedio del mercado: plazos
POTENCIAL la empresa
—
~—= es el medio para i | Es necesario
recopilar, registrar vy mercado especifico a - relacionados con
! | conocer en forma o
analizar datos en cua empresa roducto o servicio
17 ofrece sus productos directa al cliente, P
relacidn con el: . para lo cual
OBJETIVO en especial los enda h
recomienda hacer un
DEL ESTUDIO aspectos estudio de mercado
gem—
La encuesta de Es muy DELMERCAD_C:
mercado que se importante  que s d
pretende aplicar . los datos que se B Sl es necesario que la
debe ser quieren  conocer encuesfta ° empresa determine la
ENCUESTA cuidadosamente respecto al SR informacién que desea
TIPO  _J nlanaada mercado potencial obtener a través del
de la empresa — estudio de mercado
se traduzcan a
preguntas  claras, sean breves vy Una vez que aplico la hay que tabularla y
concretas, que no arrojen la RESULTADO-; encuesta y obtuvo la referirla a la
— impliquen célculos informacién  que OBTENIDOS informacion requerida: poblacion total de
complicados busca clientes potenciales
gum—
APLICACION 4
DE LA ENCUEST/ resulta  necesario CONCLUSIONEs 2 conclusion proyectada a condiciones
aplicarlo en la obtendra sea del estudio de potenciales de desarrollo de
_J forma correcta para v.allda RIS los mercado €s la la empresa para obtener
asegurar que la fines perseguidos p Interpretacion una imagen lo mas clara
informacion que de I(_)S datos posible de la venta que la
obtenidos ) empresa lograra
— L
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— i ifi es necesario
/" Luego de.ldentlflcar terminan o Para ello se debten se transporte el
Ia§ necesidades del escoger rutas producto desde el
cliente o | hacer llegar los mediante las cuales, . de
consumidor y productos al de la manera mas p
= . . produccién hasta el
desarrollar un mercado eficiente posible .
consumidor
producto que las
DISTRIBUCION satisfaga
Y TIPOS -
DE VENTA
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Promover es, en que incluye varios
— . las marcas e,
esencia, un acto de aspectos de gran e
] . . . : indirectamente,  las Peri6di
PROMOCION informacioén, importancia, como la R : PUBLICIDAD eriodicos
DEL PRODUCT persuasion y publicidad, la etiquetas y € =9 | Radio
ODUCTQ feacid - eémpaque Volantes
comunicacion promocion de ventas
O SERVICIO
F S— S—
it : . r-/Una marca es un\
plerml! er; presen arl la promocién ze nombre, término, que identifica los bienes
PROMOCION @ gle: € con € ;/Ientas debe MARCAS signo,  simbolo o y/o servicios que ofrece
VENTAS € 18 empresa pz_ra quel E cdlente de todos estos una clara diferencia con
- Plalle el Rl s \elementos Y los de su competencia
F
Se le llama etiqueta a
las formas impresas T ——— sino que Ipu.eden jugar por Io_ tanto, es
ETIQUE'ITR que lleva _eI produF:co preparacion. Las un Ipap‘)e |mportanteI nf-:'ce~sar||o
para. dar informacién etiquetas no solo son en la W;agen qus e dlserr\]ar as y dcon
al cliente exigidas por ley, consumidor se haga muc 9 'cw ado y
- del producto detenimiento.
EMPAQUE El empaque debe ayudar FIJACION Y POLITICAS DE PRECIOS la filacion  del | ¥
a vender el producto, en . ) q en 1a percepaonl
particular el que es preuot es de suma que 't(;ene ] eI
adquirido directamente - ”Ezor a:|C|a' rec\ilz CogsumlI or ; ina
por el consumidor final 9 P sobre el pro ucto
k / influye 0 servicio




