MERCADEO

El mercadeo es toda actividad que involucra el intercambio de bienes entre el
productor y el consumidor. ElI mercadeo no es solamente venta ni publicidad sino
que incluye también investigacion de mercado, precio, manejo y franqueo.

El propdsito del mercadeo es investigar quién quiere o necesita el producto o
servicio que vamos a ofrecer y bajo qué condiciones estarian dispuestos a
comprarlo.

La Asociacion Americana de Mercadeo define el mercadeo como:
el proceso de planificar y ejecutar los conceptos, precios, promociones y
la distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que
satisfagan tanto al individuo como a la organizacion.

¢, POR QUE ES IMPORTANTE HACER UN PLAN DE MERCADEO?
El mercadeo es una de las herramientas mas importantes que tiene todo empresario
para poder alcanzar sus metas y objetivos. El plan de mercadeo le provee una base
solida para penetrar el mercado que le interesa. Ademas, ayuda a que todos en el
negocio entiendan y trabajen para alcanzar unas metas en comun.

El plan le permite anticipar la conducta del consumidor, de manera a poder
responder a sus necesidades con antelacién.

¢, CUALES ACTIVIDADES INCLUYEN EL MERCADEO?
Las actividades de mercadeo son numerosas y variables porque incluyen todas las
areas necesarias para que el producto o el servicio esté disponible para el
consumidor. Algunas de estas areas son:

= investigacion de mercado

" precio

= promocion del producto o servicio (relaciones publicas, publicidad)

= distribucion

INVESTIGACION DE MERCADO:

¢ QUE ES UNA INVESTIGACION DE MERCADO?
Es un método para recopilar, analizar e informar los hallazgos relacionados con
una situacion especifica en el mercado. Se utiliza para poder tomar decisiones
sobre:

e laintroduccion al mercado de un nuevo producto o servicio

= los canales de distribucion mas apropiados para el producto

= cambios en las estrategias de promocion y publicidad



Una investigacion de mercado refleja:
= cambios en la conducta del consumidor
= cambios en los habitos de compra
= [|a opinion de los consumidores

El objetivo de toda investigacion es obtener datos importantes sobre nuestro
mercado y la competencia, los cuales serviran de guia para la toma de decisiones.

No se debe limitar el proceso de investigacion Unicamente al momento en que se
inicia un nuevo negocio. Por el contrario, debe convertirse en una actividad
continua.

La investigacion de mercado involucra el uso de varios instrumentos para analizar
las tendencias del consumidor. Algunos de estos instrumentos incluyen:
encuestas, estudios estadisticos, observacion, entrevista y grupos focales. La
investigacion nos provee informacion sobre el perfil de nuestros clientes,
incluyendo sus datos demograficos y psicograficos. Estos datos son caracteristicas
especificas de nuestro grupo objeto, necesarias para desarrollar un buen plan de
mercadeo dirigido a nuestro publico primario.

BENEFICIOS DE UNA INVESTIGACION DE MERCADO

La informacion obtenida a través de una investigacion cientifica de mercado suele
ser confiable y debe ser utilizada como guia para el desarrollo de las estrategias
empresariales.

= | A INVESTIGACION DE MERCADO ES UNA GUIA PARA LA COMUNICACION
CON LOS CLIENTES ACTUALES Y POTENCIALES

Si usted realiza una buena investigacion, los resultados le ayudaran a
disefiar una camparia efectiva de mercadeo, que le comunique a los
consumidores potenciales la informacidn que a éstos les interesa.

= | A INVESTIGACION LE AYUDA A IDENTIFICAR OPORTUNIDADES EN EL
MERCADO

Por ejemplo, si usted planifica iniciar un negocio en cierta localizacion
geografica y descubre que en ese lugar existe poca competencia,
entonces ya usted identific6 una oportunidad. Las oportunidades para
el éxito aumentan si la regiéon en la que piensa hacer negocio esta



altamente poblada y los residentes retnen las caracteristicas de su grupo
objeto.

= | AINVESTIGACION DE MERCADO MINIMIZA LOS RIESGOS

Si en lugar de identificar oportunidades en el mercado, los resultados de
la investigacion le indican que no debe seguir con el plan de accién,
entonces es el momento de hacer ajustes. Por ejemplo, si los hallazgos
reflejan que el mercado esta saturado con el tipo de servicio o producto
que planifica ofrecer, entonces usted sabe que tal vez sea mejor moverse
hacia otra localizacion.

» LAINVESTIGACION DE MERCADO IDENTIFICA FUTUROS PROBLEMAS

A través de la investigacion puede descubrir, por ejemplo, que en el
lugar donde quiere establecer su negocio, el gobierno construir una
nueva carretera con el propésito de aliviar la congestion de transito.

" | A INVESTIGACION DE MERCADO LE AYUDA A EVALUAR LOS
RESULTADQOS DE SUS ESFUERZQOS

Con la investigacion puede determinar si ha logrado las metas y los
objetivos que se propuso al iniciar el negocio.

DATOS DEMOGRAFICOS:

Es informacion especifica sobre una poblaciéon. Incluye:
edad

Sexo

ingreso aproximado

preparacion académica

estado civil

composicion familiar

nacionalidad

zona residencial

Nk~ LdDE

Los datos demogréficos estan basados en los hallazgos del censo nacional,
agencias de gobierno y firmas privadas que se dedican a recopilar este tipo de
informacion.

Usted puede obtener esta informacion en la cdmara de comercio, en el periodico
local, en el departamento de comercio o en una biblioteca local.



Por ejemplo, para el censo del 1990 se encontré que la mayor parte de la
poblacién se encontraba entre las edades de 50 y 65 afios.  Estos datos fueron
aprovechados por algunas empresas para desarrollar productos y servicios para
atender las necesidades de esta poblacion. Como consecuencia, en los Gltimos
afios se registrd un alza en las ventas de productos y servicios para la salud.

DATOS PSICOGRAFICOS:

Estos datos recopilan la informacion que se encuentra en la mente del consumidor:
1. actitudes

2. estilos de vida

3. intereses

4. valores

5. cultura

Con la obtencion de esta informacién podriamos:
= determinar qué factores motivan al consumidor a comprar
nuestro producto o servicio
= identificar cualquier predisposicién por parte del consumidor por
razones culturales o ambientales.
= conocer las preferencias del consumidor

La obtencién de datos demogréaficos y psicograficos ahorran mucho tiempo y
dinero a la compafia. La informacion sirve para el perfil de nuestro cliente.

METODOS PARA INVESTIGAR UN MERCADO:

|. LAENCUESTA:

En este método se disefia un cuestionario con preguntas que examinan a una
muestra con el fin de inferir conclusiones sobre la poblacion. Una muestra es un
grupo considerable de personas que relne ciertas caracteristicas de nuestro grupo
objeto. Es recomendable que las preguntas de la encuesta sean cerradas
[preguntas con alternativas para escoger]. Este es el método que mas se utiliza
para realizar investigaciones de mercado.

Otro factor importante es la secuencia en la cual las preguntas son presentadas.
Las preguntas iniciales deben ser sencillas e interesantes. Las preguntas se deben
hacer desde lo general hasta lo especifico. EIl cuestionario debe ser facil de leer.

Por ejemplo,
¢, Cual es el factor que mas influye al momento de usted comprar un carro
nuevo?



garantia precio servicio experiencia previa

I1.LA ENTREVISTA
Una vez se disefia un cuestionario se procede a entrevistar personas consideradas
lideres de opinidn. Generalmente, los participantes expresan informacion valiosa
para nuestro producto o servicio.
Por ejemplo,

» jdeas para promocion

= estrategias de ventas / mercadeo

|. LA OBSERVACION

Otra opcion que tenemos para obtener informacion es a través de la observacion.
Con simplemente observar la conducta de nuestro pablico primario podemos
inferir conclusiones. Un ejemplo seria observar como las personas se comportan
al momento de escoger un producto en una géndola de supermercado.

I1.UN GRUPO FOCAL

Los grupos focales son parecidos al método de la entrevista, con la diferencia de
que la entrevista se realiza a un grupo en vez de a un individuo. Para el grupo
focal se selecciona entre 10 a 12 personas con caracteristicas o0 experiencias
comunes.

Es necesario tener un moderador para que conduzca la entrevista.

PRECIO

La decisién de fijar el precio para el producto o servicio es bien importante.
Dicho precio debe estar de acuerdo a lo que el mercado esta dispuesto a pagar, de
lo contrario el producto no sobrevivird. Existen muchas formas para establecer
precios. Algunas son cientificas y otras no. Es importante analizar los siguientes
factores antes de fijar un precio:

= los costos de produccion

» la competencia

= |a percepcion del consumidor en cuanto al valor del
producto/servicio.

Es necesario definir los siguientes términos:
= costo es el total de los gastos fijos y variables en los cuales
incurre para poder ofrecer el producto.
= precio es el valor de venta por unidad que los consumidores
pagan por un producto o servicio.






	Mercadeo 
	Por ejemplo, si usted planifica iniciar un negocio en cierta localización  geográfica y descubre que en ese lugar existe poca competencia, entonces ya usted identificó una oportunidad.    Las oportunidades para el éxito  aumentan si la región en la que piensa hacer negocio está altamente poblada y los residentes reúnen las características de su grupo objeto.   
	 
	Si en lugar de identificar oportunidades en el mercado, los resultados de la investigación le indican que no debe seguir con el plan de acción, entonces es el momento de hacer ajustes.   Por ejemplo, si los hallazgos reflejan que el mercado esta saturado con el tipo de servicio o producto que planifica ofrecer, entonces usted sabe que tal vez sea mejor moverse hacia otra localización. 
	A través de la investigación puede descubrir, por ejemplo, que en el lugar donde quiere establecer su negocio, el gobierno construir una nueva carretera con el propósito de aliviar la congestión de transito.    
	 
	Con la investigación puede determinar si ha logrado las metas y los objetivos que se propuso al iniciar el negocio. 

	Es información específica sobre una población. Incluye: 
	Una vez se diseña un cuestionario se procede a entrevistar personas consideradas líderes de opinión. Generalmente, los participantes expresan información valiosa para nuestro producto o servicio.  
	Por ejemplo, 
	Otra opción que tenemos para obtener información es a través de la observación.  Con simplemente observar la conducta de nuestro público primario podemos inferir conclusiones.  Un ejemplo sería observar cómo las personas se comportan al momento de escoger un producto en una góndola de supermercado. 
	Los grupos focales son parecidos al método de la entrevista, con la diferencia de que la entrevista se realiza a un grupo en vez de a un individuo.  Para el grupo focal se selecciona entre 10 a 12 personas con características o experiencias comunes. 
	Es necesario tener un moderador para que conduzca la entrevista. 


