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El marketing se 
encarga del proceso 
de planear las 

actividades de la 
empresa 

en relación con el 
precio, la promoción, 
la distribución y la 
venta de bienes 

y servicios que ofrece, 
así como de la 
definición del producto 
o servicio con base al 

consumidor 

de forma tal que 
permitan crear un 
intercambio que 
satisfaga los objetivos 
de los clientes 

y de la propia 
organización. 

objetivos del área de 
marketing es 
necesario 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 

(nivel local: colonia, 
sector, etc.; nivel 
nacional de 
exportación regional, 
mundial, u otros) 

así como el tiempo 
en el cual se piensan 
lograr los objetivos 

Las decisiones que se 
tomen en el área de 
marketing y en otras 
áreas de la empresa 

deben buscar la 
satisfacción del 
cliente; para lograrlo 
es necesario: 

conocer sus 
necesidades y 
cómo pueden 
satisfacerse 

La investigación 
de mercado se 
utiliza como una 
herramienta 
valiosa en la 

valiosa en la 
obtención de 
esta información 

buscar, de manera 
objetiva y con base en 
fuentes de información 
confiables 

cuántos clientes 
posibles puede tener 
la empresa, dónde 
están y quiénes son; 

para ello se requiere 
obtener algunos 
detalles de los 
futuros clientes 

Edad, sexo, 
estado civil, 
ingreso 
mensual, etc. 

Es decir, se debe 
establecer el 
segmento de 
mercado donde 
operará la empresa 
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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 
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 

Si cuenta con un 
cálculo del consumo 
aparente (actual) del 
mercado 

le será fácil 
determinar el 
consumo potencial del 
producto o servicio de 
la empresa 

simplemente proyecte 
el crecimiento 
promedio del mercado: 

en el corto, 
mediano y largo 
plazos 

es el medio para 
recopilar, registrar y 
analizar datos en 
relación con el: 

mercado específico al 
cual la empresa 
ofrece sus productos 

Es necesario 
conocer en forma 
directa al cliente, 
en especial los 
aspectos 
relacionados con el 

relacionados con el 
producto o servicio 
para lo cual se 
recomienda hacer un 
estudio de mercado 

a través de una 
encuesta o 
entrevista,  

es necesario que la 
empresa determine la 
información que desea 
obtener a través del 
estudio de mercado 

La encuesta de 
mercado que se 
pretende aplicar 
debe ser 
cuidadosamente 
planeada 

Es muy 
importante que 
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 

resulta necesario 
aplicarlo en la 
forma correcta para 
asegurar que la 
información que 

obtendrá sea 
válida para los 
fines perseguidos 

Una vez que aplicó la 
encuesta y obtuvo la 
información requerida: 

hay que tabularla y 
referirla a la 
población total de 
clientes potenciales 

La conclusión 
del estudio de 
mercado es la 
interpretación 
de los datos 
obtenidos 

proyectada a condiciones 
potenciales de desarrollo de 
la empresa para obtener 
una imagen lo más clara 
posible de la venta que la 
empresa lograra 
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Luego de identificar 
las necesidades del 
cliente o 
consumidor y 
desarrollar un 
producto que las 
satisfaga 

es necesario 
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 

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 

 
Periódicos  

Radio  

Volantes 

 

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 

Una marca es un 
nombre, término, 
signo, símbolo o 
diseño, o combinación 
de todos estos 
elementos 

que identifica los bienes 
y/o servicios que ofrece 
una empresa y señala 
una clara diferencia con 
los de su competencia 

Se le llama etiqueta a 
las formas impresas 
que lleva el producto 
para dar información 
al cliente 

 

acerca de su uso o 
preparación. Las 
etiquetas no sólo son 
exigidas por ley,  

sino que pueden jugar 
un papel importante 
en la imagen que el 
consumidor se haga 
del producto 

por lo tanto, es 
necesario 
diseñarlas con 
mucho cuidado y 
detenimiento. 

El empaque debe ayudar 
a vender el producto, en 
particular el que es 
adquirido directamente 
por el consumidor final 

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 


