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la distribucitn y la venta de bienes y servicios que ofrece. asi como de la definician del producto o ventas, distribucitn y posicionamiento en el mercado.
Empresa Marketing servicio con base en las preferencias del consumidor, de forma tal que permitan crear un intercambio Objetivos -Tener en cuenta el drea y segmento de mercado en que se piensa incursionar.
-Nivel nacional: de exportacion regional. mundial, u otros), asi como el tiempo

[nvestigacitn
de mercado

Tamario del

mercado

Cansumo
aparente

Se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa en relacitn con el precio, la promocidn, -Definir lo que se desea lograr con el producto o servicio en términos de

(entre empresa y consumidor) que satisfaga los objetivos de los clientes y de la propia organizacidn. ‘ I
en el cual se piensan lograr los objetivos

Las decisiones que se tomen en el rea de marketing y en otras éreas de la empresa, deben buscar la

. . ) , ) ) Se utiliza coma una herramienta valiosa en |a obtencidn de esta informacian.
satisfaccian del cliente; para lograrlo es necesario conocer sus necesidades y como pueden satisfacerse.

) -Edad
Buscar, de manera obijetiva y con base en fuentes de informacidn confiables, | -Sexo
1 cuéntos clientes posibles puede tener la empresa, donde estan y quiénes son; | -Estado civil
| para ello se requiere obtener algunos detalles de los futuros clientes: -Ingreso mensual, etcétera.

-Es decir, se debe establecer el segmento de mercado donde operaré la empresa.

Tratar de establecer el consumo aparente que dicho segmento representa; identificando el nimero de
clientes potenciales, y el consumao que se estima hagan del producto o servicio que la empresa ofrece, con
base en sus habitos de compra.

-El numero de clientes potenciales
-EL consumo unitario aparente por cliente
-Gonsumo mensual aparente del mercado

Estime el consumo aparente de su producto o servicio
y proceda a completar la cédula del ejercicio.

Demanda Tratar de establecer el consumo aparente que dicho segmento representa; identificando el ndmero de Lo serd facil determinar el tencial del oroduct o de| ~Corto plazo
I clientes potenciales, y el consumo que se estima hagan del producto o servicio que la empresa ofrece, con | - o 0 oC! EI ermltnar £ cuntsunlm po _E”_E'Et Elpro ;_E 3 [Il SEFV":'; el Mediano plazo
" empresa, simplemente proyecte el crecimiento promedio del mercado.
base en sus habitos de compra. -Largo plazo

Estudio de

mercado

Encuesta [i§

-Conocer en forma directa al cliente, en especial los aspectos relacionados con el producto o servicio (opinian sobre el producto, precio que

. . . . . esta dispuesto r, etc.), para |o cual se recomienda hacer un estudio de mercado, a través de una encuesta o entrevista.
Medio para recopilar, registrar y analizar datos en relacian con - a,d, puesta @ paga ,), para |0 cua da hacer un estudio d ) ado. a trav ,d una encuesta vista
- Objetivos -Definir el producto o servicio que planea ofrecer, de acuerdo con el punto de vista del consumidor potencial.

el mercado especifico al cual la empresa ofrece sus productos.

-Determinar la informacidn que desea obtener a través del estudio de mercado, la cual le permitira tomar decisiones respecto al precio,
presentacian y distribucidn del producto.

Ti Es muy importante que los datos que se quieren conocer respecto al mercado potencial de la empresa se traduzcan a
ipo - . . Co y
P prequntas claras, concretas, que no impliquen célculos complicados, sean breves y arrojen |a informacian que busca.

o Resulta necesario aplicarlo en la forma correcta para asegurar que | Se necesita determinar como, donde y cuéndo se va a

|a informacidn que obtendré sea vélida para los fines perseguidos. realizar, ademas de quién la aplicara.

Resultada lIna vez que aplicd la encuesta y obtuvo la informacian requerida, hay que tabularla y referirla a la poblacidn total de clientes potenciales para obtener conclusiones validas y
confiables respecto a la factibilidad de mercado del producto o servicio de la empresa, asi como de la informacidn concerniente a las preferencias del posible consumidor.

La conclusidn del estudio de mercado es la interpretacitn de los datos obtenidos, proyectada a condiciones potenciales de desarrollo de la empresa para obtener una imagen
Conclusiones lo més clara posible de las ventas que la empresa Iograr4, el sistema de comercializacion o plan de ventas adecuado y la mezcla de marketing ideal para realizar el plan.

-Corto plazo ( B meses)
-Mediano plazo (1 afin)
-Largo plazo ( 2 afins)



-Costo de distribucion del productao.
- -Control que pueda tener sobre politicas de precio, promocidn al consumidor final y calidad del
Distribucian y | Luego de identificar las necesidades del cliente o consumidor y desarrollar un producto producto con base en los deseos del cliente.
puntos de venta que las satisfaga, es necesario determinar cama hacer llegar los productos al mercado. -Conveniencia para el consumidor del punto final de venta (por cercania, preferencia de compra
) en cierto tipo de tiendas, etc.).
-Capacidad de la empresa para distribuir el producto.

-Acto de informacicn, persuasidn y comunicacian, que incluye varios aspectos de gran Periadicos

Promocidn del importancia. como la publicidad, la promaocidn de ventas, las marcas e, indirectamente, w TRadio
1 las etiguetas y el empague. Publicidad

roducto o Servicio . .y -Volantes
p -A partir de un adecuado programa de promocion, puede dar a conocer un producto o
| servicio, incrementar su consuma.

-Muestras gratuitas

-Regalos en la compra del producto
-[fertas de introduccitn
-Patrocinio

-Actividades que permiten presentar al cliente con el producto o servicio de la empresa

Promocidn de

ventas Marcas | Una marca es un nombre, término, signo, simbolo o disefio, 0 combinacian de todos estos elementos, que identifica los
bienes y/o servicios que ofrece una empresa y sefiala una clara diferencia con los de su competencia.

-Etiqueta 1 Se Ie llama etiqueta a las formas impresas que lleva el producto para dar informacidn al cliente acerca de su uso o preparacidn

-Empague { El empaque debe ayudar a vender el producto, en particular el que es adquirido directamente por el consumidor final.

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

C—OQ0C@aAaNMNZzZONB®OEFEFOMSE® O X

l
M
P
I
i
N
T
i
G
l
0
N
P
€
s

Fijacian y politicas
de precios

1 -El precio de un producto o servicio es una variable relacionada con los otros tres elementos de la
mezcla de marketing: plaza, publicidad y producto

-El margen puede negociarse con el intermediario, considere el porcentaje de ganancia que acostumbra
percibir por la venta del producto o servicio,
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