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p— .
_ - De forma tal que permitan crear
El marketing se encarga del proceso de planear las actividades de la . .
47 un intercambio (entre empresa y
empresa en relacién con el precio, la promocidn, la distribucién y la . .
= El mercado P P »ap ! ¥ = consumidor) que satisfaga los
venta de bienes y servicios que ofrece, asi como de la definicién del I .
o ) _ objetivos de los clientes y de la
producto o servicio con base en las preferencias del consumidor . o,
- propia organizacion.
== —
g— Objetivos de Postres Mexicanos
. . e ompetir en el mercado de postres y dulces localizado en las cafeterias del ITESM, Campus Monte
Es necesario definir lo Ejemplos de objetivos i g T ey e
— M ) f
I r r i IStrnouir e roducto en tiendas e conveniencia en supermercados ubicados en onterrey,
que se desea ogra de marketmg \[/)Pn!(h:ndo /I:)pooc(iﬁ p‘or(lon‘?s (11\0 qd(adn una) al mPSy a3 ! picad —
con el producto o ! )
Permanecer en el mercado y distribuir el producto en otros estados de la Repablica Mexicana,
R . - SerViCiO en términos — vendiendo 63 000 porc nvnu'\ F] ,_“ g T(l(‘d una).
Objetivos d distribucis ———
del e ventas, distribucion Objetivos del area
Marketing y posicionamiento en de marketing de
S ——
- el mercado su empresa
—
pme—e—
Unidad lll =
implantacién — El siguiente paso del plan de negocios es buscar, de manera
del modelo de = objetiva y con base en fuentes de informacion confiables, cuantos
L Tamano del . . . . .
negocio Las decisiones clientes posibles puede tener la empresa, donde estan y quiénes
mercado .
que se tomen en son; para ello se requiere obtener algunos detalles de los futuros
el drea de clientes: edad, sexo, estado civil, ingreso mensual, etcétera
marketing y en —
otras areas de la _
empresa, deben -
P ! Una vez que ha definido el segmento de mercado, debe tratar de
.. buscar la .
Investigacion i . establecer el consumo aparente que dicho segmento representa;
=y satisfaccion del =y Consumo . o , . . ,
del mercado i ey esto se hace identificando el nUmero de clientes potenciales, asi
cliente; para aparente . .
como del consumo que se estima hagan del producto o servicio
lograrlo es -
] gue la empresa ofrece, con base en sus habitos de compra.
necesario
——
conocer sus
R pu—
necesidades y ) )
, Si cuenta con un calculo del consumo aparente (actual) del
como pueden o ) )
. Demanda mercado, le serd facil determinar el consumo potencial del producto
satisfacerse ) - . ) o
s - potencial o servicio de la empresa, simplemente proyecte el crecimiento
- promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazos.
—




Unidad lll
implantacion

del modelo de
negocio

Estudio del
mercado

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.

g—
Es necesario conocer en forma directa al cliente
Objetivo del (opinion sobre el producto, precio que esta dispuesto
. — :
estudio de a pagar, etc.), para lo cual se recomienda hacer un
mercado estudio de mercado, a través de encuesta o entrevista.
—
gu—
Es muy importante que los datos que se quieren conocer
Encuesta respecto al mercado potencial de la empresa se traduzcan a
tipo preguntas claras, concretas, que no impliquen cdlculos
complicados, sean breves y arrojen la informacién que busca.
—
g—
No basta con disefar el instrumento (encuesta)
Aplicacién de adecuado, sino que también resulta necesario aplicarlo
la encuesta en la forma correcta para asegurar que la informacion
gue obtendra sea vaélida para los fines perseguidos.
——
gom—
Una vez que aplicd la encuesta y obtuvo la informacién requerida,
Resultados hay que tabularla y referirla a la poblacidn total de clientes
obtenidos potenciales para obtener conclusiones validas y confiables respecto
a la factibilidad de mercado del producto o servicio de la empresa
—
gom—
La conclusion del estudio de mercado es la interpretacion de
Conclusiones los datos obtenidos, proyectada a condiciones potenciales
del estudio - de desarrollo de la empresa para obtener una imagen lo
realizado mas clara posible de las ventas que la empresa lograra, el
sistema de comercializacion o plan de ventas adecuado
—




Unidad lll
implantacion

del modelo de
negocio

Las 4
P’s

g—
Luego de identificar las necesidades del
cliente o consumidor y desarrollar un
e roducto que las satisfaga, es necesario
Distribucion y P ) g ] g3,
= determinar como hacer llegar los [
puntos de venta
productos al mercado. Por ello, cuando
elija un canal de distribucion debera
tomar en cuenta asbectos como:
— —
ga—
Promover es, en esencia, un acto de
Promocién del informacién, persuasién y comunicacidn, que
—
producto o servicio incluye varios aspectos de gran importancia,
como la publicidad, y las siguientes:
——
o
Periddicos
Publicida |=-= | Radio
Volantes
——

Costo de distribucién del producto.

- Control que pueda tener sobre politicas de
precio, promocion al consumidor final y calidad
del producto con base en los deseos del cliente.
- Conveniencia para el consumidor del punto
final de venta (por cercania, preferencia de
compra en cierto tipo de tiendas, etc.).

Promocion de ventas

Etiqueta

[

Empaque

Marcas
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