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Mercado

_< se encarga del proceso de .<

Objetivos del
Marketing

Investigacion
del mercado

Estudio del
mercado

—~ -
El marketing

planear las actividades de
la empresa.

- At
Los objetivos
De area de marketing es necesario defi-
-< nir lo que se desea lograr con el producto
o servicio en términos de ventas, distri-
bucion y posicionamiento en el mercado.
\~
~ ~
Las decisiones que se tomen en
< el area de marketing y en otras <
areas de la empresa, deben bus-
car la satisfaccion del cliente.
- -
/

Se requiere obtener algunos detalles de los
futuros clientes: edad, sexo, estado civil, in-

_< greso mensual, etcétera. Es decir, se debe <

establecer el segmento de mercado donde
operara la empresa .

N~

/‘
El estudio de mercado es el medio para

recopilar, registrar y analizar datos en
relacion con el mercado especifico al
cual la empresa ofrece sus productos.

_< La encuesta de mercado que se pre-

Encuesta tipo

tende aplicar debe ser cuidadosa- -<
mente planeada.

Con relacion con el precio, la
promocion, la distribucion y
la venta de bienes y servicios

necesidades y cOomo pueden

~

que ofrece.

/‘
Se debe tener en cuenta el area y

segmento de mercado en que se

colonia, sector, etc.

—

Es necesario conocer sus

satisfacerse.

N~

Consumo aparente

Una vez que ha definido el segmen-
to de mercado, debe tratar de es- .<
tablecer el consumo aparente que

dicho segmento representa

piensa incursionar (nivel local: -<

La investigacion de mercado
se utiliza como una herramien-
ta valiosa en la obtencion de ‘<
esta informacion.

—

Objetivo

N~

La definicion del producto o servicio con base en las
preferencias del consumidor, de forma tal que permi-
tan crear un intercambio (entre empresa y consumi-
dor) que satisfaga los objetivos de los clientes y de la
propia organizacion.

Nivel nacional:

de exportacion regional, mundial, u
otros), asi como el tiempo en el cual se
piensan lograr los objetivos.

N~

\~

Hace identificando el numero de clien-
tes potenciales, asi como del consumo
que se estima hagan del producto o
servicio que la empresa ofrece, con ba-
se en sus habitos de compra.

Tamano del mercado

<

—

del estudio de mercado Es necesario conocer
en forma directa al cliente, en especial los as-
pectos relacionados con el producto o servicio

_< (opinion sobre el producto, precio que esta

dispuesto a pagar, etc.), para lo cual se reco-
mienda hacer un estudio de mercado, a través

\_ de una encuesta o entrevista

- Aplicacion de la encuesta

No basta con disefiar el instrumento (encuesta) ade-
cuado, sino que también resulta necesario aplicar- -<
lo en la forma correcta para asegurar que la informa-
cion que obtendra sea valida para los fines persegui-
— dos.

~ El producto o servicio, es necesario que la em-

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, donde estan y quiénes son.

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, me-
diano y largo plazos.

presa determine la informacion que desea obte-
ner a través del estudio de mercado, la cual le

'< permitira tomar decisiones respecto al precio,

presentacion y distribucion del producto.

Resultados obtenidos

~ Una vez que aplicé la encuesta y obtuvo la informa-
cion requerida, hay que tabularla y referirla a la po-
blacion total de clientes potenciales para obtener con-
clusiones validas y confiables respecto a la factibili-
dad de mercado del producto o servicio de la empre-
sa, asi como de la informacion concerniente a las pre-



