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— — r- - ﬁuscar de manera objetiva y en fuentes Obtener detalles de los : ®o oo
Las decisiones que se Tamaho del = confiables, cuantos clientes posibles puede futuros clientes: edad, sexo, &UDS ®
tomen deben buscar la mercado | tener la empresa, donde estan y quiénes son; estado civil, ingreso mensual. ——
satisfaccion del cliente; Mi Universidad
Investioacion conocer sus Definir el seamento de mercado Identificar el nimero de clientes potenciales y del consumo que se
9 necesidades y coémo < consumo g estima hagan del producto o servicio, con base en sus habitos de
del mercado = ueden satisfacerse y establecer el consumo compra
P ' aparente aparente que representa. pra.
—
. Pr r el crecimien romedi I
. L . Debe contar con un calculo del consum oyectar el crecimie _to promedio de
Se utiliza en la obtencion Demanda potencial aparente (actual) del mercado mercado en el corto, mediano y largo plazos.
de informacion. :
—
— o o la  empresa  determina  la | P€MIiteé tomar decisiones: precio,
— Definir el producto o servicio que informacign le desea obtener o Presentacion, distribucion, frecuencia
Objetivo planea ofrecer, de acuerdo con el punto ravés del ? dio d 4 de consumo del producto o servicio.
MVedio para de vista del consumidor potencial. raves del estudio de mercado.
recopilar, - . Se debe evaluar el mercado a través de
registrar y = i Datos: preguntas claras, concretas, que no impliquen calculos : >
Estudio analizar datos en ncuesta tipo complicados, breves y arrojen la informacién que busca. la encuesta para obtener informacion.
del < i6
relacion con el . .
mercado mercado — Determinar cémo, dénde y cuando se va Probarla con 2 o 3 personas, asi detectarar_l prgguntas m,al
especifico al cual Aplicacion de la encuesta | a realizar, ademéas de quién la aplicara. ~) redactadas o confusas y podra evaluar si la informacion
la empresa ofrece que puede obtener es relevante.
(_Sus productos. Resultados -E’abular la informacion y referirla a la poblacién total, para obtener conclusiones validas y confiables.
Conclusiones del estudio Interpretz;mon ded_l(_)s da(tjosd obtemI(Ijos, Obtener idea de las ventas que lograra, sistema de
- proyectada a condiciones de desarrollo.™  comercializacion y marketing ideal para realizar el plan.
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Se  deben escoder  rutas Posibilita incrementar la Tomar en cuenta: Costo de distribucion, control, conveniencia para el
oficientes. desde elg centro de distribucién a un mayor nimero consumidor del punto final de venta, capacidad de la empresa para
: de clientes potenciales. distribuir el producto.
produccién hasta el consumidor.
Las 4 P’s c . o direct bre el client
Distribucion Publicidad rear un impacto directo sobre €1 cliente para que compre +Periddicos. +Radio. + Volantes.
y puntos de = ubliciaa un producto, con el consecuente incremento en las ventas.
ven , . .
LS Promocion ACtO _ de Promocion de ventas Permiten presentar al cliente con el producto o servicio de la empresa; para que
del |nformag|on, — el cliente ubique al producto o servicio en el mercado.
producto o persuasion 'y B _ o
servicio comunicacion, Marcas Identifica los bienes y/o servicios que ofrece una empresa y sefiala una clara
- que incluye: diferencia con los de su competencia. También diferencia el logotipo y el eslogan.
Etiqueta , . . . .
Formas impresas que lleva el producto para dar informacion al cliente acerca de su uso o preparacion.
—

UNIVERSIDAD DEL SURESTE 2



