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ENSAYO.

Aprenderemos analizar y a comprender el mercado, el marketing se encarga del proceso
de planear las actividades de la empresa en relacién con el precio, la promocion, la
distribucién y la venta de bienes y servicios que ofrece, asi como de la definicién 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 organizacion. Dentro de los objetivos del area de marketing
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 area
y segmento de mercado en que se piensa incursionar (nivel local: colonia, sector, etc.;
nivel nacional: de exportacion regional, mundial, u otros), asi como el tiempo en el cual

se piensan lograr los objetivos.

Las decisiones que se tomen en el area de marketing y en otras areas de la empresa,
deben buscar la satisfaccién del cliente; para lograrlo es necesario conocer sus
necesidades y como pueden satisfacerse, la investigacion de mercado se utiliza como
una herramienta valiosa en la obtencion de esta informacion. El siguiente paso del plan
de negocios es buscar, de manera objetiva y con base en fuentes de informacion
confiables, cuantos clientes posibles puede tener la empresa, dénde estan y quiénes
son; para ello se requiere obtener algunos detalles de los futuros clientes: edad, sexo,
estado civil, ingreso mensual, etcétera. 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 nimero de clientes potenciales, asi como del
consumo que se estima hagan del producto o servicio que la empresa ofrece, con base

en sus habitos de compra.

El estudio de mercado es el medio para recopilar, registrar y analizar datos en relacién
con el mercado especifico 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 (opiniéon sobre el producto, precio que esta
dispuesto a pagar, etc.), para lo cual se recomienda hacer un estudio de mercado, a
través de una encuesta o entrevista. Una vez que se define el producto o servicio, es
necesario que la empresa determine la informacion que desea obtener a través del
estudio de mercado, la cual le permitira tomar decisiones respecto al precio,
presentacion y distribucion del producto. Asimismo, puede investigar la frecuencia de

consumo del producto o servicio.



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 célculos
complicados, sean breves y arrojen la informacion que busca, es recomendable evaluar
si la encuesta esta bien disefiada. Lo cual se consigue al probarla mediante su
aplicacion a dos o tres personas, ya que asi detectaran preguntas mal redactadas o
confusas y, al interpretar las respuestas, podra evaluar si la informacién que puede

obtener es relevante.

No basta con disefar el instrumento (encuesta) adecuado, sino que también resulta
necesario aplicarlo en la forma correcta para asegurar que la informacién que obtendra
sea valida para los fines perseguidos. La conclusion del estudio de mercado es la
interpretacion de los datos obtenidos, proyectada a condiciones potenciales de
desarrollo de la empresa para obtener una imagen lo mas clara posible de las ventas
que la empresa lograra, el sistema de comercializacién o plan de ventas adecuado y la

mezcla de marketing ideal para realizar el plan.

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. La
venta de un producto se facilita cuando el cliente conoce el producto y lo solicita por su
nombre; esto es posible gracias a las marcas. Una marca es un nombre, término, signo,
simbolo o disefio, o combinacion de todos estos elementos, que identifica los bienes y/o
servicios que ofrece una empresa y sefiala una clara diferencia con los de su

competencia.

Se le llama etiqueta a las formas impresas que lleva el producto para dar informacion al
cliente acerca de su uso o preparacion. Las etiquetas no solo 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 disefiarlas con mucho cuidado y detenimiento. El
empaque debe ayudar a vender el producto, en particular el que es adquirido
directamente por el consumidor final. No basta que el empaque muestre el nombre del
fabricante y la marca, el recipiente también debe servir como medio publicitario, lo que
hace aumentar el valor del producto ante el cliente; ademas se debe buscar que sea

reciclable y, si es posible, biodegradable.



La fijacién del precio es de suma importancia, ya que el precio influye en la percepcién
que tiene el consumidor final sobre el producto o servicio. No debe olvidar a qué tipo de
mercado esta enfocando el producto, debe saber si lo que buscara el consumidor sera
calidad, sin importar mucho el precio, o si el precio sera una de las variables de decision
mas importantes. En muchas ocasiones una mala fijacion del precio es la responsable

de la escasa demanda de un producto.

Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto precio de introduccién, con
un precio bajo en comparacién con la competencia o bien, no buscar a través del precio
una diferenciacion del producto y, por lo tanto, entrar con un precio similar al de la
competencia. Debe analizar las ventajas y desventajas de cualquiera de las tres
opciones y cubrir en todos los casos los costos en los que incurre, sin olvidar los
margenes de ganancia que esperan percibir los diferentes elementos del canal de

distribucion.

Independientemente de si se producir4, maquilard o comprara en un principio, es
necesario conocer el proceso de produccion y/o prestacion de servicios de la empresa.
El proceso de produccion es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para
elaborar un producto o para prestar un servicio. En él se conjuntan la maquinaria, la
materia prima y los recursos humanos necesarios para realizar el proceso. Este proceso
debe quedar establecido en forma clara, de modo que permita a los trabajadores obtener

el producto deseado con un uso eficiente de los recursos necesarios.

La transformacién de insumos a partir de recursos humanos, fisicos y técnicos, en
productos requeridos por los consumidores es la produccion. Tales productos pueden
ser bienes o servicios. El resultado final de un proceso de produccion es el producto, el
cual puede ser un bien o servicio, que representa un satisfactor para el consumidor.
Podemos destacar dos tipos de bienes:  Bienes industriales. Productos que se utilizan
para producir otros bienes; algunos de ellos entran directamente en el proceso
productivo, como materia prima, producto semiterminado o componentes. * Bienes de
consumo. Productos que usan los consumidores finales para satisfacer sus necesidades

personales; se clasifican en bienes duraderos o perecederos.

Todos estos pasos son muy importantes a la hora de repartir la produccion para que

todo salga de acuerdo a los objetivos que se plantea obtener durante la produccion.



