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El marketing se encarga del proceso de planear las
actividades de la empresa en relacién con el precio, la

Definicion | promocién, La distribucién y la venta de bienes y servicios
que ofrece, asi como de la definicion del producto o servicio
con base en las preferencias del consumidor.

= Dentro de los objetivos del
area de marketing es
necesario definir lo que se « Corto plazo
Objetivos desea lograr con el producto = e Mediano plazo

o servicio en términos de » Largo plazo
ventas, distribucién y
= posicionamiento en el &=
mercado.

-La investigacion de mercado se utiliza como una herramienta
Definicion valiosa que buscara la satisfaccion del cliente; para lograrlo es

necesario conocer sus necesidades y cémo pueden satisfacerse.
-

™ Es buscar, de manera objetiva y con

Tamaiio del | Dbase en fuentes de informacion : §:i:
confiables, cuantos clientes :
mercado 2 » Estado civil
posibles puede tener la empresa, o (Farbeo mBnsHat
= donde estan y quiénes son. 9
T EL nimero de clientes potenciales, asi como del consumo
que se estima hagan del producto o servicio que la
aparente empresa ofrece, con base en sus habitos de compra.
=
Un calculo del consumo aparente (actual) del mercado,
Demanda

: le sera facil determinar el consumo potencial del
potencial producto o servicio de la empresa.
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Definicion

Objetivos

Encuesta
tipo

Aplicacién [

de la
encuesta

Conclusion
es del
estudio
realizado

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.

o
Conocer en forma directa al Una vez que se define el

cliente, en especial los aspectos producto o servicio, es necesario
relacionados con el producto o que la empresa determine la
servicio (opinion sobre el producto, = informacion que desea obtener a
precio que esta dispuesto a pagar. | través del estudio de mercado
-

Preguntas claras, concretas, que no impliquen
calculos complicados, sean breves y arrojen la
informacién que busca.

Es necesita determinar como, dénde y cuando se va
a realizar, ademas de quién la aplicara.

ol

Es la interpretacion de los datos obtenidos, proyectada a
condiciones potenciales de desarrollo de la empresa para
obtener una imagen lo mas clara posible de las ventas que la

Lempresa lograra




* (osto de distribucion del

Se debe de determinar como Dot
[ - - - h E .
Distribucién ma;gcra:’l:gar iBS productos =t ¢ (apacidad de la empresa para
y puntos de S distribuir el producto.
venta
" Publicidad: Hacer publicidad es
Promover es, en una serie de actividades
Promocion esencia, un acto de necesarias para hacer llegar un
del producto informacion, persuasion mensaje al mercado meta
o servicio y comunicacion Periddicos.
Radio.
ulolantes.
5% Otro elemento que causa un gran impacto en el mercado meta
IMP I‘ANTACIéN ” Promocion es el sistema de promocion de ventas, actividades que permiten
DIIN[eD]INe NI LAS 4 P°S deventas | presentar al cliente con el producto o servicio de la empresa
NEGOCIO -

La venta de un producto se facilita cuando el cliente conoce el producto
Marcas | | (o solicita por su nombre; esto es posible gracias a las marcas

El empaque debe ayudar a vender el producto, en particular el que es
Empaque | ,ouirido directamente por el consumidor final.

Fijaciony | gt comprador entrega algo de valor econdmico al vendedor, a cambio de
politicas | los bienes y servicios que se le ofrecen. La cantidad de dinero que se

de precios | Paga por los bienes o servicios constituye su precio.

—
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