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Unidad 3  

El mercado 

• 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 

Objetivos 

del 

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 

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 

Aplicación de 

la encuesta  

• Es recomendable evaluar si la encuesta está bien diseñada. Lo cual se consigue al probarla mediante su 

aplicación a dos o tres personas, ya que así detectarán preguntas mal redactadas o confusas y, al interpretar las 

respuestas, podrá evaluar si la información que puede obtener es relevante. 

Estudio del 

mercado 
• es el medio para recopilar, registrar y analizar datos en relación con el mercado específico al cual la empresa 

ofrece sus productos. 

Objetivo del 

estudio de 

mercado 

Encuesta 

tipo 

• 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 

• 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 

Resultados 

obtenidos 

• Una vez que aplicó la encuesta y obtuvo la información requerida, hay que tabularla y referirla a la población total 

de clientes potenciales para obtener conclusiones válidas y confiables respecto a la factibilidad de mercado del 

producto o servicio de la empresa 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

  

  

 

  



Las 4 P´s 

• Distribución y puntos de venta: 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. 
• 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 

Promoción del 

producto o 

servicio 

Publicidad 

• 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. 

 

es una serie de actividades necesarias para hacer llegar un mensaje al mercado meta; su objetivo principal es 

crear un impacto directo sobre el cliente para que compre un producto, con el consecuente incremento en las 

ventas. 

Cuando el 

empresario 

da a conocer 

información 

sobre los 

productos o 

servicios 

• Periódicos. Cubren con su circulación un territorio geográfico seleccionado (parte de una ciudad, una ciudad 

completa, varias poblaciones vecinas o un número de regiones adyacentes). 

• Radio. Es accesible a todo lo largo y ancho de los países (la mayoría de los hogares y de los vehículos de transporte 

poseen radios). Por lo tanto, la radio ofrece la oportunidad de una exposición masiva de los mensajes publicitarios. 

• Volantes. Son distribuidos por los dueños o empleados de la empresa, de puerta en puerta, en colonias o en puntos 

de reunión del segmento de mercado seleccionado, etcétera; su impacto puede ser muy fuerte, siempre y cuando 

se cuide el contenido. 

 

Promoción 

de ventas  

• es el sistema de promoción de ventas, actividades que 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 

empresa 

Fijación y 

políticas de 

precios 

• El comprador entrega algo de valor económico al vendedor, a cambio de los bienes y servicios que se le ofrecen. 
• 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. 
• las políticas de precios de una empresa determinan la fijación del precio de introducción en el mercado, así como 

los descuentos por compra en volumen o pronto pago, promociones, comisiones, ajustes de acuerdo con la 

demanda, etcétera. 

 


