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El mercado

Objetivos del
Marketing

El marketing se encarga del proceso
de planear las actividades de la
empresa.

Dentro de los objetivos del area de
marketing es necesario definir lo que
se desea lograr con el producto.

Investigacion del

mercado

Las decisiones que se tomen en el drea
de marketing y en otras areas de la
empresa, deben buscar la satisfaccion
del cliente.

Estudio del
mercado

El estudio de mercado es el medio para
recopilar, registrar y analizar datos en
relacidn con el mercado especifico al
cual la empresa ofrece sus productos.

Las 4 P’s

Puntos de venta

Luego de identificar las necesidades del
cliente o consumidor y desarrollar un
producto que las satisfaga, es
necesario determinar cémo hacer
llegar los productos al mercado.
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Promocion del
producto o servicio.

Rutas mediante las cuales, de la manera mas eficiente
posible, se transporte el producto desde el centro

Incluye varios aspectos de gran importancia, como la publicidad, la promocién
de ventas, las marcas e, indirectamente, las etiquetas y el empaque.

Publicidad

Promocion de
ventas.

Muestras gratuitas, regalos en la compra del producto, ofertas de
introduccidn, patrocinio y/o participacidn en actividades

Politicas de
precios.

El comprador entrega algo de valor econémico al vendedor, a cambio de los bienes y servicios que se le
ofrecen. La cantidad de dinero que se paga por los bienes o servicios constituye su precio.
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