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DEL MODELQO DE =X
NEGOCIO
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3.1 EL MERCADO

3.2 OBJETIVOS

DEL MERCADO —=

lo que se desea

El marketing se encarga En

del proceso de planear

aparente que dicho
segmento representa.

APARENTE

—

—

DEL MERCADO

Si cuenta con un
DEMANDA calculo del consumo
POTENCIAL _|aparente (actual) del
mercado.
\ —
El estudio de mercado
3.4 ESTUDIO ¢ QUE ES? es el medio para

recopilar, registrar y
analizar datos

relacion
precio, la promocién, la

ventas, distribucion

Asi como de la definicién
del producto o servicio

con el

las actividades de la distribucion y servicios con las preferencias del
empresa. que ofrece. consumidor.
Es necesario definir En términos de  Sedebetenerencuenta | Asi como el

el area y segmento de tiempo en el cual

DEL MARKETING lograr  con _ _eI y posicionamiento mercado en que se se piensan lograr
producto o servicio. en el mercado. piensa incursionar. los objetivos.
—B d —C_: ant lient deb bl

. uscar, de manera uantos clientes Se debe establecer

L@g@ngh objetiva y con base en _Jposibles puede tener el segmento de

fuentes de informacion la empresa, dénde mercado donde

confiables. estan y quiénes son. operara la empresa.
Se debe tratar de Se identifica el nimero de
3.3 INVESTIGACION | CONSUMO _ establecer el consumo - clientes, asi como del consumo

del producto o servicio que la
empresa ofrece.

—

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 plazos.

En relaciébn con el
mercado especifico al
cual la empresa
ofrece sus productos.



3.4 ESTUDIO
DEL MERCADO

35LAS4PS —

Es necesario conocer en

Se recomienda hacer

OBJETIVO forma directa al _cliente, un estudio de mercado,
con aspectos relacionados a través de una
con el producto o servicio. encuesta o entrevista.
Es muy respecto al mercado Que no impliquen
ENCUESTA | . : 4 :
importante  que potencial de la empresa calculos complicados,
TIPO los datos que se se traduzcan a preguntas sean breves y arrojen la
guieren conocer. claras, concretas, informacion que busca.
... | Es necesario aplicarlo en la Se necesita determinar
APLICACION . . .
DE LA forma correcta para cémo, dénde y cuando
ENCUESTA asegurar que la informacién se va a realizar, ademas
que obtendra sea valida de quién la aplicara.
hay que tabularla y |Para obtener conclusiones | O servicio de la empresa,
RESULTADOS | referirla a la Jvalidas y  confiables asi como de la informacién
OBTENIDOS | poblacion total de |respecto a la factibilidad | @ las preferencias del

clientes potenciales

CONCLUSIONES | interpretacion de los
DEL ESTUDIO datos obtenidos,
REALIZADO proyectada a
condiciones potenciales
. es necesario
DISTRIBUCION determinar cémo
Y PUNTOS DE hacer llegar los
VENTA productos al mercado.

de mercado del producto

posible consumidor.

de desarrollo de la
empresa para obtener
una imagen lo mas clara
posible de las ventas

Para ello se deben
escoger rutas mediante
las cuales, de la manera
mas eficiente posible.

se  transporte el
producto desde el
centro de produccion
hasta el consumidor



) Promover  es, en |que incluye varios ||a promocion de ventas,
PROMOCION esencia, un acto de |aspectos de gran ||as marcas e,
DEL PRODUCTO = informacion, persuasién | importancia, como — indirectamente. las
O SERVICIO y comunicacion, la publicidad, etiquetas y el empagque.

Hacer publicidad es una su objetivo principal es
serie de actividades crear un impacto directo

PUBLICIDAD necesarias para hacer llegar sobre el cliente para
un mensaje al mercado meta gque compre un producto
La venta de un producto Una marca es un nombre, Que identifica los
se facilita cuando el término, signo, simbolo o bienes y/o servicios
35LAS 4 P'S — MARCAS cliente conoce el producto ) disefio, o combinacién de gue ofrece una
y lo solicita por su nombre todos estos elementos empresa.

S—

pm— o

Son las formas impresas Las etiguetas no soélo son

que lleva el producto | exigidas por ley, sino que pueden
ETIQUETA  para dar informacion al jugar un papel importante en la

cliente acerca de su uso. imagen que el consumidor

El empaque debe ayudar a debe servir como medio

vender el producto, en publicitario, lo que hace
EMPAQUE — particular el que es adquirido aumentar el valor del

directamente por el consumidor producto ante el cliente

—




