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Objetivos del Marketing.

Dentro de los l

Objetivos del area de marketing es necesario definir lo que se desea lograr
con el producto o servicio en términos de ventas, distribucion vy
posicionamiento en el mercado

Lo que sede ve l

Tener en cuenta el drea y segmento de mercado en que se piensa
incursionar.

= Nivel local: colonia, sector, etc.

= Nivel nacional: de exportacién regional, mundial, u otros.

Objetivos de postres Mexicanos.

Corto plazo (6 meses).

= Competir en el mercado de postres y dulces localizado en las
cafeterias del ITESM, Campus Monterrey, alcanzando niveles de
venta de 30,000 porciones (10g cada una) al mes.

Medio plazo (1 aino).

= Distribuir el producto en tiendas de conveniencias y en
supermercados ubicados en Monterrey, vendiendo 42,000
porciones (150g cada una) al mes.

Largo plazo (2 afios).

= Permanecer en el mercado y distribuir el producto en otros de la
Republica Mexicana, vendiendo 63,000 porciones (150g cada una).

Objetivos de Republica.

Corto plazo (1 ano).

= Se planea abarcar 13% del mercado actual de publicidad y sistemas
de informacion por internet, es decir, contar con 20 clientes en el
area metropolitana de monterrey.

Medio plazo (3 aios).

= Un crecimiento de 100% del mercado, situacion que se planea
aprovechar al incrementar la fuerza de ventas y la capacidad de
produccion en 30 % por arriba alcanzado a corto plazo.

Largo plazo (5 afios).

= Crecimiento 18% del mercado abarcado en el medio plazo.

= Oficinas de ventas en diversas plazas del pais (6 en total).

Los objetivos del area de marketing de su empresa.

Corto plazo.

= Elaborar el producto con las caracteristicas organolépticas
deseadas y con un envase adecuado que permita su consumo frio o
caliente (adecuado para el horno de microondas

" |niciar su distribucion en las cafeterias del ITESM, Campus
Monterrey y pequeias tiendas circundantes al mismo

Medio plazo.

= Distribuir en tiendas de conveniencia y en supermercados dentro
del area metropolitana de Monterrey

Largo plazo.

= Permanecer en el mercado.

Asi se incluyen los tres aspectos basicos de toda misidn.

e ¢Qué? satisfacer el antojo de alimentos dulces

e ¢Quién? La familia

e ¢{COmo? Mediante la elaboracion de alimentos dulces que aumenten
el consumo de los postres tradicionales mexicanos

Pasos del proceso de investigacion de mercado.

Investigacion del mercado.

Son decisiones que l

Se deberan tomar en el area de marketing y en otras areas de la empresa, deben
buscar la satisfaccion del cliente; para lograrlo es necesario conocer sus
necesidades y como pueden satisfacerse.

Estudios del mercado.

El estudio l

Resultados obtenidos. Republica.

De mercado es el medio para recopilar, registrar y analizar datos en relacion con el
mercado especifico al cual la empresa ofrece sus productos.

La I

Investigacion de mercado se utiliza como una herramienta valiosa en Ia

|

Es necesario l

obtencion de esta informacion.

En este siguiente l

Conocer en forma directa al cliente, en especial los aspectos relacionados con el
producto o servicio (opinidn sobre el producto, precio que esta dispuesto a pagar. para lo
cual se recomienda hacer un estudio de mercado, a través de una encuesta o entrevista.

Paso del plan de negocios es buscar, de manera objetiva y con base en fuentes
de informacion confiables, cuantos clientes posibles puede tener la empresa,
donde estan y quiénes son; para ello se requiere obtener algunos detalles de los
futuros clientes:

= Edad

= Sexo

= Estado civil

" |ngreso mensual.

Segmento del mercado para Postres Mexicanos.

Segmento de mercado.

= En el corto plazo el segmento de mercado elegido es el de estudiante
del ITESM, Campus Monterrey cuya edad fluctua entre 15 y 20 afnos;
8% son mujeres y 52% hombre; 60% foraneos y 40% estudiante de la
localidad.

Caracteristicas del segmento del mercado.

-=p ® Estudiantes que gustan consumir dulces mexicanos, por lo menos una
vez por semana.

= Acostumbran a ingerir comida rapida a cualquier hora del dia.

= Prefieren adquirir alimentos en el area comun, en la cual se
desenvuelven.

= Muestran preferencias por precios bajos.

Segmento del mercado para Republica.

Segmento de mercado. En el area metropolitana de Monterrey tenemos
como clientes potenciales iniciales a los siguientes tipos de empresas.

1. Agencias de viajes 420
2. Librerias 108
3. Hoteles 200
4. Renta de automoviles 63
- 5. Agentes aduanales 150
6. Tiendas departamentales 60
7. Escuelas, institutos y universidades 960
8. Agencias automotrices 240
9. Tiendas de musica 60
10. Bancos 12
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Caracteristicas de segmento de mercado.

= Empresas que desean modernizar su sistema de promocidn y ventas.
= Empresas que ofrecen bienes o servicios a clientes de clase media y alta.
= Empresas que aprovechan los avances tecnoldgicos.

v

Dicho segmento ‘

El niumero de clientes potenciales es de 12,758. El consumo unitario aparente
(por clientes) es de:

= 7,573 personas lo consumirian 1 vez por semana.

= 994 |lo consumirian 2 veces por semana.

= 3317 lo consumirian 1 vez al mes.

= 944 |o consumirian ocasionalmente.

El consumo mensual aparente del mercado es de 41,553 porciones individuales.

Representa; esto se hace identificando el nimero de clientes potenciales,
< asi como del consumo que se estima hagan del producto o servicio que la
empresa ofrece, con base en sus habitos de compra.

En relacion con el incremento de la poblacion en el ITESM y en |la zona sur
de Monterrey, se establecera en el:

y

Se cuenta con un ‘

Corto plazo: para que la empresa sea rentable tiene que cubrir 70% del
mercado potencial (cafeterias del ITESM; es decir, tener una produccion
total mensual de 30, 000 porciones.

Calculo del consumo aparente (actual) del mercado, le sera facil determinar el
consumo potencial del producto o servicio de la empresa, simplemente proyecte
el crecimiento promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazos.

Mediano plazo: un crecimiento del mercado de 40% es decir, se espera
vencer 42,000 porciones mensuales al comenzar a distribuirlo en tiendas
de conveniencia, tales como OXXO y Super 7, asi como en supermercados

como Soriana, Gigante y Comercial Mexicana.

Largo plazo: un crecimiento de 70% es decir, se esperan ventas de 63,000
porciones mensuales al comenzar a introducir el producto en otros
estados de la Republica Mexicana.

Postres mexicanos l

Satisfaccion de una necesidad. Es un postre mexicano, facil de adquirir y no hay
necesidad de prepararlo.

Satisfaccion de un deseo. Satisface el deseo de consumir un antojo a cualquier
hora del dia. Con la ventaja de que puede comerse frio o caliente.

Solucion del problema. Facilita el consumo de arroz con leche sin tener que
prepararlo.

Se contactaron a 78 empresas, de las cuales.

18 No tienen sito Web ni estan interesados en poseer una.

39 No tienen sitio WE y si estan interesadas en contar con uno.
7 Si tienen un sitio WEBB y estan conformes con él.

14 Si tienen sitio WEB y desean modificarlo.

= De las 39 empresas que estan interesadas en encontrar el
disefio sbélo 54% tienen el presupuesto necesario para este
fin y son principalmente del ramo turistico y educacion.

= De las 14 empresas que desean modificar su sitio WEBB, 80%
son clientes potenciales reales.

= De los interesados en encontrar servicios de la publicidad en
Intranet, 79% contratarian el servicio en 2 paginas.

Informacidn que deseo conocer de mi cliente

}

La conclusion l

Conocer a aceptacion del producto en el mercado.

|dentificar qué caracteristicas del producto prefieren (integral/normal, con/sin
pasas, natural/canela/vainilla).

Investigar con qué frecuencia lo consumiria la clientela.

Saber si 150g es la cantidad adecuada de producto y cuanto pagarian por ella.
Conocer en qué lugar les gustaria encontrarlo y a qué hora del dia lo consumiran

Del estudio de mercado 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 l|la empresa lograra, el sistema de
comercializacion o plan de ventas adecuado y la mezcla de
marketing ideal para realizar el plan.

A quienes

A cuantos

Como

Donde

Cuando se aplicara

La informacion se obtendra mediante entrevistas personales

Con base l

En las cafeterias del ITESM, Campus Monterrey, a estudiantes entre 15 y 25 anos,
entre el 10y el 15 de marzo del 2000.

El nimero de encuestas sera de 150, considerando el 1.18% del numero de
clientes potenciales (12,758); los cuestionarios se aplicaran de forma aleatoria.

Se mostrara un avance de 150g al entrevistado para que tenga una idea mas clara
de las cantidades que mencionan.

En los resultados obtenido, hemos visto que la mayoria de la

gente le gusta el arroz con leche, que prefieren el elaborado con

arroz normal, con pasas y sabor a canela.

= E| consumo predominante es el de una vez a la semana,
tanto en la mafana como en la tarde.

= La presentacion elegida por los encuestados es la de 150
gramos y estrian dispuestos a pagar entre S7 y %8 por ella.

= La adquisicion del producto |la preferian en las cafeterias del
ITESM y en las tiendas de convivencia.

= Con base en la encuesta, se tiene un consumo mensual
aparente de 41,553 unidades de 150 gramos.

De los clientes l

Resultados obtenidos. Postres Mexicanos.

Si le gusta el arroz con leche 81
No les gusta el arroz con leche 19
Integral 40
Normal 41
Con pasas 47
Sin pasas 34
Natural 10
Canela 50
Vainilla 20
2 veces por semana 6
1 vez por semana 48
Cuando se me antoje 6
75 gramos 8
100 gramos 22
150 gramos 29
200 gramos 22
De S5 a S6 30
de S7 a S8 45
de S9 a S10 6
Cafeterias de ITESM 54
tienda de la esquina 18
super 7/ Oxxo 48
Supermercados 34
Mahana 34
Mediodia 23
tarde 3
noche 12

Potenciales actuales, el 67% esta interesado en nuestros
servicios, 48% tiene el presupuesto necesario para contratar por
lo menos el servicio de dos paginas de diseno para su sitio. Si
logramos esta venta, podemos alcanzar o hasta sobrepasar
nuestras metas, y si consideremos que en los proximos afos los
usuarios de computadoras e Internet se incrementaran,
Republica sera un éxito.
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