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INTRODUCCIÓN 

Este ensayo tiene como finalidad explicar a mi interpretación como alumno los 

temas correspondientes a la unidad uno.  

Dichos temas vienen en el archivo de apoyo y antología de esta materia, y se han 

visto en clase, y también lo hemos comentado en los foros de la plataforma 

educativa  y en las videoconferencias de zoom… este ensayo solo viene a 

reafirmar los conocimientos ya adquiridos y acá se interpreta desde mi punto de 

vista 

Comenzaremos hablando sobre los objetivos del Marketing Dentro de los 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. 

Por otra parte la investigación del mercado: 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 obtención de esta información. 

El siguiente paso del plan de negocios es 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, etcétera. 

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

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. 

El estudio de mercado 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 producto o servicio (opinión sobre el producto, precio que está 

dispuesto a pagar, etc.), para lo cual se recomienda hacer un estudio de mercado, 

a través de una encuesta o entrevista. Para lograr lo anterior, debe definir el 

producto o servicio que planea ofrecer, de acuerdo con el punto de vista del 

consumidor potencial. Una vez que se define el producto o servicio, es necesario 

que la empresa determine la información que desea obtener a través del estudio 

de mercado, la cual le permitirá tomar decisiones respecto al precio, presentación 

y distribución del producto. Asimismo, puede investigar la frecuencia de consumo 

del producto o servicio. 

Por ultimo, pero no menos importante las 4 P’S : 

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. Cada paso del proceso de distribución posibilita 

incrementar la distribución a un mayor número de clientes potenciales; sin 

embargo, cada paso también provoca una pérdida de control y contacto directo 

con el mercado. Por ello, cuando elija un canal de distribución deberá tomar en 

cuenta aspectos como: - Costo de distribución del producto. - Control que pueda 

tener sobre políticas de precio, promoción al consumidor final y calidad del 

producto con base en los deseos del cliente. - Conveniencia para el consumidor 

del punto final de venta (por cercanía, preferencia de compra en cierto tipo de 

tiendas, etc.). - Capacidad de la empresa para distribuir el producto. 

El siguiente paso es explicar brevemente cómo se llevará el producto o servicio al 

cliente, de tal manera que esté satisfecho al recibirlo.  

 



Conclusión 

Estos temas nos abren el panorama antes de iniciar un proyecto o abrir un 

negocio y ya sabemos todo el estudio que debemos hacer tal como dice la materia 

“Taller del emprendedor” y esque es realmente un taller en el cual nos estamos 

preparando para en un futuro no muy lejano poder iniciar un negocio propio y que 

mejor que ya teniendo estos conocimientos previos. 
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