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= Precio
Vi | . 7
Proceso de planear actividades de!a s promocidn

empresa en relacion = Distribucién
El mercado = Venta de bienes
= Servicios
Objetivos del marketing_* Definir lo que se desea lograr
= Tener en cuenta el area y segmentos en los
que se desea incursionar
= Tiempo en el cual se lograran los objetivos
=  Definir los objetivos: corto, mediano y largo

Marketing

. .. " Buscar detalles de futuros clientes
= Deben buscar la satisfaccion | = Tamafio del mercado

q oz potenciales
Investigacion del del cliente, conocer sus
mercado necesidades
- Establecer el consumo aparente y el
= Se utiliza como una *=  Consumo aparente

) ] numero de clientes potenciales
herramienta valiosa en la

obtencion de esta

_ Calculo del consumo aparente en
= Demanda potencial

los clientes
: : : : = Tipo: Aplicar cuidadosamente, puesto que de ahi se obtienen las respuestas
Estudio del _J Medio para recopilar, registrar Objetivo dej  Conocer al At e e s ot do Ao
. e liente mediante plicacion: hay que tabularla y referirla a la poblacion total de clientes
mercado y analizar datos en relacion mercado c o b lusi (lid fiabl I
. encuestas potenciales para obtener conclusiones validas y confiables respecto a la
con el mercado especifico factibilidad de mercado del producto o servicio de la empresa, asi como de la
informacion concerniente a las preferencias del posible consumidor
= Conclusion de estudio: es la interpretacion de los datos obtenidos, proyectada a
condiciones potenciales de desarrollo de la empresa para obtener una imagen lo
L. .. Se deben escoger rutas mediante las cuales, de la mas clara posible de las ventas que la empresa lograra, el sistema de
= Distribuciony manera mas eficiente posible, se transporte el comercializacion o plan de ventas adecuado y la mezcla de marketing ideal para
puntos de venta producto desde el centro de produccidn hasta el realizar el plan.

un acto de informacion, persuasion y
.. comunicacion, que incluye varios aspectos de gran
producto o servicio | importancia, como la publicidad, la promocién de

=  Promocion del

* Promocion de el sistema de promocion de ventas, actividades que permiten presentar al cliente con el producto o
ventas servicio de la empresa; la promocion de ventas debe llevarse a cabo para que el cliente ubique al producto
o servicio de la empresa en el mercado, ejemplo de estas actividades son: muestras gratuitas, regalos en la
compra del producto, ofertas de introduccion, patrocinio y/o participacion en actividades sociales
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