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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  en  las  

preferencias  del  consumidor,  de forma  tal  que  permitan  crear  un  intercambio  (entre  

empresa  y  consumidor)  que  satisfaga  los objetivos  de  los  clientes  y  de  la  propia  

organización. 

3.1  El  mercado 

3.2  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. 

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. 

Tamaño  del  mercado El  siguiente  paso  del  plan  de  negocios  es  buscar,  de  manera  

objetiva  y  con  base  en  fuentes  de información  confiables, 

Consumo  aparente 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, 

Demanda  potencial 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. 

3.3  

Investigación  

del  mercado 

 

3.4  Estudio  

del  mercado 

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. 

Objetivo  del  estudio  de  mercado: 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.) 

Encuesta  tipo 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.  

Aplicación  de  la  encuesta No  basta  con  diseñar  el  instrumento  (encuesta)  adecuado,  sino  

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

información  que  obtendrá  sea válida  para  los  fines  perseguidos. 

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,  así como  de  la  información  concerniente  a  las  preferencias  del  

posible  consumidor. 

Conclusiones  del  estudio  realizado 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  las  ventas  que  la  

empresa  logrará,  el  sistema  de  comercialización  o  plan  de  ventas adecuado  y  la  mezcla  de  

marketing  ideal  para  realizar  el  plan. 
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3.5  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.  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. 

Promoción  del  producto  o  servicio 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.  A  partir  de  un  adecuado  programa  de 

promoción,  puede  dar  a  conocer  un  producto  o  servicio,  incrementar  su  consumo,  

etcétera. 

Publicidad Hacer  publicidad  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.   

Para  lograr  esta  finalidad, el  emprendedor  debe  hacer  énfasis  en: -  

- Animar  a  los  posibles  compradores  a  buscar  el  producto  o  servicio  que  se  les  

ofrece.  

-Ganar  la  preferencia  del  cliente 

 

Promoción  de  ventas.   Otro  elemento  que  causa  un  gran  impacto  en  el  mercado  meta  

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  en  el  mercado,  ejemplo  de  

estas  actividades  son:  muestras  gratuitas, regalos  en  la  compra  del  producto,  ofertas  de  

introducción,  patrocinio  y/o  participación  en actividades  sociales,  educativas,  culturales  o  

deportivas  de  la  comunidad,  etcétera. 


