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[ El mercado ]

h Ob'|etivos del marﬁuetini ‘

[Investigacién del mercado ] —

El marketing se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa en relacion
con el precio, la promocidn, la distribucidn, y la venta de bienes y servicios que ofrece, asi
como de la definicion del producto o servicio con base en las preferencias del consumidor.

N
Nivel local:
. . colonia, sector, etc.
Es necesario definir lo que se desea lograr con el producto o )
servicio en términos de ventas, distribucion y —
posicionamiento en el mercado .se debe tener en cuenta el ~
areay segmento de mercado en que se piensa incursionar. Nivel nacional: de exportacion
nacional, mundial, u otros.
J

Es necesario conocer sus necesidades y como pueden ser,

se utiliza como una herramienta valiosa en la obtencion de

esta in formacion.

Tamafio del mercado

Consumo aparente

Busca de manera objetiva y con base en fuentes de informacion
confiables cuantos clientes posibles puede tener la empresa, donde
estdn y quienes son para ello se requieren obtener datos de los
futuros clientes: edad, sexo, estado civil, ingreso mensual, etc.

Se hace identificando el nimero de clientes potenciales, asi como
del consumo que se estima acerca del producto o servicio en base
a sus habitos de compra.

Demanda potencial

Si cuenta con un calculo del consumo aparente (actual) del mercado,
le sera facil determinar el consumo potencial del producto o servicio
de la empresa, simplemente proyecte el crecimiento promedio del
mercado, en el corto, mediano y largo plazo




Es el medio para recopilar, registrar y analizar

| Estudio del mercado. |

datos en relacion con el mercado especifico al
cual la empresa ofrece sus productos.

Mediante

Distribucion y puntos de
venta.

Promocién del producto
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Promocién de venta
Fijacidn y politicas de
precio
—

Determinar como hacer llegar
Sus aspectos

los productos al mercado.

A partir de un adecuado programa de
promocién para dar a conocer un producto o
servicio para incrementar su consumo.
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Actividades que permiten presentar al cliente
el producto o servicio, debe aplicarse para que
el cliente ubique el producto o servicio.
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Es importante ya que el precio influye en la
percepcidn que tiene el consumidor final sobre
el producto o servicio. Determina la fijacion
del precio de introduccion al mercado.
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Encuesta.

aplicacion de la encuesta.
resultados obtenidos.
conclusién del estudio realizado.

Costo de distribucién del producto.\
control sobre politicas del precio,
promocién al consumidor final y
calidad de los productos.
convivencia para el consumidor del
punto final de venta.
capacidad de la empresa para
distribuir el producto.
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Publicidad.
Volantes.

periddicos.
radio
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Marcas.
etiqueta.
empaque
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mayoreo o de pronto pago.

Descuentos en compra de

promociones.
Comisiones.
ajuste de acuerdo con la

demanda. /




