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INTRODUCCl.ON 

Er(el. transc:urso· del tiempo se ha .ido e·structurando como una 

t>~fea •.·~is ·,;d~.:e~~udi,~; de la ctuil. .se han derivado sus ramas 

····•··~· c~:::!:r~~;:':n~::~~!~::::~z; !~;:~:~;::· ~;t;~!;.~:°':i:ag··."o~(~ 
tració~ ~s :u~iversai ~ ya;que d~ Í.'guai ln¿~f!ra.. se a¡)i~ca a; .·· .. ,.·,· 
medicina, t3. la ingenieria, a l~s l¿;e~, étc. • ; > ~;}f ; 

·· ·/(;Po.:r\ 1o ~iliR1io·d·e· sücampo de est..tidio, se ha fra~entado y 

e < ;''.?2~¡~¡.~ri:~r~.¿~f·~~s·e:l.~k~rit:~s sé han iÚ1tudi~do .iriÚ'1idualmente .·. 
,L:~~.~'-:.;;;~;_,·,<r.·,·,··'(· .. ' ,: . . . . :.,·1·····:,.·: ·· --'.·,··; :.<.i:-,:··,·.'· .. · 

·· :·:···'."P~~~·~i?~#iiif~iil~é Y}~~.~~~L~.~~rif:~~~!·J[;f1J~~Eº:X.·.~.·.~~~a<l~: · etc~c:·~>t . 
:~ ~~~,- ~-~ 1·,:.r:::·<,~.·.~;-. _, v, ,,_:'. .::~:::'. /iV~·". 

·-. • . : • i; , .. ,,',"','.' '. é'' '... "',';~-~~~.!~~~:::;::: ·:'..,: :-, .. ,· 
Una de las d~ esitidiÓ ·de ia'. ~c:ttllinist:f a:Ci6ii . i;~ ia t!l~~,~J;,; ·· .. 
cadotecni:a' de la cual tomamos una parte. para realizar ~sd". 

te trabajo. 

La. mercadotecnia tiene sus. inicios ·con los origenes del co

me.rcio, el interéambio facilit6. el camino para crear esta 

área de estudio.: · 



El mercadeo fué creado como una materia más en el sentido 

formal, creando una nueva disciplina académica organizada -

hasta este siglo. 
.: ...... 

. '.-" ~:~··rlebido ·a• 1Ai ~n:uaci6r1~~coµóüii.ca -~~~i~]_}·~~e- ~f:~:;.'l~.~-~~Í:-e";~~~¿8'~ -· ;~~{ 
·/se ; :req~¡~fe··~~ 'la ii:~~hi~~ci2~. ü~: ár~a\~ue' se dediq#.e ..... ·._ ª. :;'e_-.s ... · .. ··;..,. ::: J'.;;s~ 

tas labores ~ - . . . ;: %~ 
-, Ji~:'.I 

' ~.,,··," 

¡ · .• 

_·La 
. . . - '-:. ' :· .· 

competencia obliga a.las organizaciones a buscar, crear, ·.\Y~ 

,·: ... · ·_\··, ;.~~)~r~:r n\l~yo~ ·~~ti~f#~;t9res ;:¡i~··táti ~'ói~~el:iias .. orgaµ:i.zaci2_ J'.~:iJ 

'·-· c'·'';:h~~ ;ca~µl.-_ .••• giuf .. -•. -.. ni.··:·n.-º····e ... s ... s.--_ •. •·_:h·_1·:·dº·_:_ es:<.P·;_._·.1i·_·_._··.·.u.t·.··_-_·_ •... ca·_'._ •. ·.-.r.-l.··.-.· __ ºe·_·_·_;s:, .. _-~_--,·.·.-.;_·',~~f~; ;~;,ii~~!"i'f f ft&o,';f; ,•,,;\,!~~ ~~; :1'~"' " .•• : X;~ 
~amo uí\is:~~td-f~~~~+c:?~·x;·e.ic->•· _<:,','.. .:.• f·.-~1 

empresa, pequeña y me_ dbna (;r·i~~ipal~ente) .requier~ dEi -.. · . ' 't~~~ 
;.~] 

' -- una estructura. ~rganizacionái dinámic~. actual y funcion~l :;;; 

_, , .;;;~t~Lq~~ •1a: ~~ü~~/a. ~-e~á:ti~i:e~é ~n i~ competencia" del. mercado • -.·.·- é.;! 

, , r·,.c.·· 7. ·<.· <~··~?-~f'~ , ... ··" '"'N:~¡::):;:_ .:++ -:~~::.'t:+L';·;¡::';,;.1.·D.: - . · ... }~:~~:;. . --·.·· ._;.;.~~ 

:,,. "''"%~ ·::~:~= ~~:::º~1~~i~!~~~lti~!if ~~k~J~f j~i1~!~¡~~:~,,f ;;,t~ 
mediana nó pueden ~Oivent'a~; • entre estos g12:stós es1:ari l.os : -

de investigaci6n. 

· 'E:s1:as erit{dades "crean" ó modÍ.fican productos de acue.rdo _ a 
_. -- : - ' 

ia's ·~necesidades'~ qµe "creen". tiené el .consumidor¡ .ha.cierido 

que·. se,,.pie,_rda diner.o. esfuerzo .Y. muchas veces el mercado • 
., . ..- .... 



Estos errores pueden evitarse con una adecuada investigaci6n, 

estas pueden ser una inversi6n si se toma como base para la 

toma de decisiones que involucre un gasto en esfuerzo, tiem-

P() y dinero. 

:.:~,§ 

h~ceii~e (:r!f~aJ?fe:'~~-~c;¡#·~ ia~il:l.res,t:,igac:!~l:~e '.i'.·.:·· ,,·~-i.;~ 
d.ebe cub~ir los si_ guient'es ~--~qu·_··_i_·~~tós:; \ - ' - >e - •• "'' ''i'~~:Ji$1 

. - ·-·.,,~~"" 

·'.::., 
:~~ 
.. 

Ser oportuna 

-·veraz 

ta 

_ una pr\leba·.··a~•_ia·impo~tancia·.-_que._.ha .cobrado J.a in,,es'ugaci6?¡ .• -_. ·- , 

.... ]~~~~t~~{~Y:t~fü¡!,:~I!~1~f ~1$:rt~t~1i~~it~.·~;B~¡f ti 
• de , la · :Pas.teler.íá.:':Fi:?-nce,sa ¡;'; s ~A~,: i:ie e,'• i; .tenil;iii~C.}~oÍilo fii.:i;,;:'~.-.- · -- ··: , --- 'r 

'°·.i ·".">\ 

. Ú.dad ei, ~on~cer ·~1 impa~tÓ d~iaao pdr _· ü 

ci6n y publicidad ~Í:: proaucto~-~~ii:l._ser. 

! !-
~ j-:~:· .. ~.='.~- "<·--

En esta invest.:.:f•;:.:;¡ .. ,,n \~e ha utilizado el m€todo· cienti:Eico, 
·~,·\ \'..- __ .I -~ ...... 

siguiendo los i:i:i'\-t~;;i;entbs establecidos por c:iert~s autores. 
-- -.. - _., .. -· --. ··•·-·'~-L .. - - - -- : - -- _-. - - ' - -
adaptandolos a la_ real.idad· inex'tcana ·y a- nuestras: posibilid_!! 

·aes.· 



Por lo que este trabajo esta dividido en tres partes: 

.• ·.X.a: la. Parte aba:r~a. co~ceptos 

' •. ,,~·2 sfoo,S 'J?iira'é:~aiq,~ier estu<iio, 
' - .,.,«.'"' -- »J.:~: 

· , </t>i~~~~bi6ri · estrátégic~~., 
. - , ··:'".•e 

La 2a. parte profundiza en 

finiendola,. des.tacando sus objetivos y 
,·:: 

cc,~q>la sec.riencia ,de la ~~v~~tigaci6n.' ¿j~ 

:·/: ' ,._ : _ ·-- - é:;: ' .;/·,~;;, ' ' 'f~ 
.e En ú(3a~ :Pai:t~: ;~~~a,rn~~.;~0,:~~1~óar fa ~eor1ii!~'.~~~·~~ác~'{~~-3~::;><•.·.•-c•• --

·.,; iñ.'dasO ri.,ú'; ~i. 'd;:'fa••f;.i:.aa .. Fi'.;D"c•s• •. ; ~.~, .• ·,¡¡;· é.v.·· ·u,/', .. ··~:, 

Esta-parte abarca antecedentes de la organización; la camp~ 



-." . ' / '"~ - :, 
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l.- DEFINICION 

"; ,. · ·· · · :¿¿l~:ten~lll~·c~iü1 ~defi.ni~iones •de·. metcadotecni'a .y;· : to~ai? ,ellas> : ;' 

_,,,:-Itó~'~~·:·tisl>~~t'.~iéfu~Í ·i~l>~~~~~te~·~ ··si~' ~m~~i~i~;~~~it{~~~ ,-~~i&ii·~~~< ···: ··":;.·11< 

que :a nuest~o jui.cio, sori más compfet~s que lis; 'de~i~. A · _ _:.x;J 

cc:i~tinuación mencionamos 3 de ellas. 

' ' ' 

l!.- Mer2adotécnia,es ün sistema·· total de activ.idades· 

E"···· ·\'.:.· •.Y"'f ~t:~~~~.~.~~€~t:;:~5}~t:~~;~~s, .. ·~~~~~~~~1t;~'..: .. ..•. •1i'.: 
'·./; :· '' ': ··. •.i ,; ···. ;at'i~fa~~~·ri~¿~~fc1ac1~Ú de••-fos···con;timidores .actualési' . , ..•.. ·¿ 

,. ; l>C>tencia:Le~' ·. "Ni~sA~ COMPETES WITH' THE cAME:i·· > ' .;::;) 

BUSINESS WEEK, Mayo 26, .1975 PP 44. 

~~- ;,H ):fr ~t- 1::,~.(~~ ---~MKT; eón si.~~~ .«!n.·ae:d. v±dade~, ·.· t,atjt;o , : .. ~-~ •; índ~vi.~¿9·s~ 
~:c'"''··;;i_~.~;;:J~;~rz:·:.·:-·;;uib .. :d,~.:~fi~ai;:~n~,}t;ze·~~r·_cc~,ª~;m2 .• !1b· .• e1: .. ~o>s} •. :J.'..~~cd,ªe:~mn;•1t}r,roi~.~-ª_•_'. •. ·:tJ:.j~~-~~~~+~H~ .. ~~~-r.' ..• _ .. d' .. !e,/,;.:!~''i~LStL~ 
' ' \ .. eiit:iiií~ia~ ' 'de: un .. gru.po . '' ,'tf:'; 

ru~riii~ /eíú:ern~s di~ámicas• 

3.- MKT es el conjunto de actividades humanas dirigidas 

a facilitar"-y· realizar intercambios. KOTLER -

PH1.LlP, DIRECCÍON DE MERCADOTECNIA: Análisis Plane!,!_ 

ci6n y Control; .. ~p 30. 
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Como se puede apreciar, las ant:eriores definiciones 

-S~rven par~ reilizar 

¡:.' 
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II. - IMPORTANCIA 

La mayoría. de. las, empresas dan gran importancia .. a. las .Areas 

···· ~::::it~t1¡~,t~rz~i<E:"w¿::~~~~1r1~i •• ~,~,··~¿~· ~;.· .. · 
:<Es~~s eÍnp¡.esas~ se preocupan dn~ciii.~eriie por veridér 

.. que le resultan fád.les de produci~; sÍ.n tomar en 'cuenta las 

necesiqades de los clientes. Surge aquí el sigúieni:e cues

tionamiento: ¿podrán estas em¡>r,e'.lªª continuar ~.ór .. :mucho 

ti.~m~§c.~~~~l 'tnÚC:.~d§?,. Si·E!~ ,asi}L~~rfir~t1;U,º<ci~s~~rOI~l9? 
i:Ei?respue~ta iógi~~:··~·~ que no ·a::i~~···a~¿·.w~~~~ri~ii~~::x' •;.' .· i \: 

Para qué 'tina e~pf~sa lb gr~ ~\.in desai'ro,fI.o .• 'es'. ~~ce~_ario ·. CiJé l .. 

~e~arr~l¡e e i~Úe~etite una uierc~d~t~cnia integr~d8. q\le con- · 

·siste,en: 

,.••.e•,, 

. ':~.".,-.-_ .--1, 

·-···"'!'. 
.. {·-',!;1 

:. ."-:.-·:~ :::~"'-,- ·::~_:.,;, 
!/2) 

' . _-.-··--:·::; 

,:,¿ : ; · a) , Óei::e'é~a.! ·las • ri~.~~~.!~~c:l~;s.· ~~:; J_~.s .. · .. · cuéin~~;~ '.~.::Y< .'f e:ti.:::\:. i: : ~·,:' ~ 
(.s < ' . ,. . ·· · f.i.¿~~Xár ~ie>s ?úric6~ 4\ié'':E~hli::l~:i;. c;úh~~h ~~é~úcika~~ :L.t;·;·:.~,i~ 
i~>:;· -., ."l'.';~:~~'~ ~;:;-:;:-:/~~: -~· ' -, ·.•. -:·.' :· .''·."•':. ,· .... - .· ·. "." ···.· < • : •• ¡ ';. . . ·.'.'.:.~.'.-><--::- .. :,.. ;~u .. ~.\.::~·::~~·.:J~:~'-~:·~~ ·:;.:.;;¿,::~,!~~-- -:··: :; '-~:,~·-' :_-;·'.¿·¡_;:.:l\-;·~./ ,:, ,:~~-.~::;·~i;~/( .,:-·~· -' - r~ 
·.· .,.,,"'.'~~?~f~~~~~;·~;:¿é~~o.•·.~~:i; lll~~c~~~¿} . > , . ··· ·· ,, 

····oeté~Í.ría:;.1a:· pOsici6n,que-·•1a~e~p~esa ~é~p'a.·• det1'trcí 

de·. dicho segmento y con respecto a l·a competencia. 

c) Saber si los pro_du~tos que elaboran llegan· oportu

namente al cliente. 

d) Determinar si es conocido nuestro·producto en todo 

.!'!l 13egmento .sell;!C~.ionado. 
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e) Conocer si el precio está fijado de acuerdo a polí

ticas basadas en la mercadotecnia. 

contoda esta informac¡óh·üa imp~es~ ~s~ará el1 I>~~ib.).11d.t:l.d .... e.1r ·•· 

'.de ·fi:'ber-~ti~l.e~·;son•. sus P~~fos -:C!¡¿j_J..~~·i·'Pi~~~dei'á • a::,;~oi~B:-::·· ·~· 
· leceJ:'.10s.. iatdbiéd podÚ d:esarrol.i~r es trat:i:g:i.~·s • -<iue le per-

'• ' 

mitan !lo solo permancer en el mercado siric; lograr un efecti-

vo desarrollo. 

De _lo ant:_eriór, podeinos dedu2:i,r la· importanda. de la mercado,-

•, ·-~-~c_l1ia:_'qi'.íti.·;_, (!I1~.t--~-9~J:j.ª C:.91ªª.fl.•. nci~;.¡;~~i.ti.r~:: .~ 
'·~·~ ··~-;"•'• -·--• •,-,-.,.r' . ."··/:_'"· ,-~" ·~·. .,._ .• _-;-; 

; olisarr~l~a:f:ri~evQ's p'rodtictos\ _me.fo:raF)los ~yá • E!:ifs~e~te~ , ·me".-·· 

)j ¿~~~ ;16/d~sél~;~ú~r canáies de ~ú.st:~i1't.íciól1~' ·réiti.z.~r t:a:ín'". 
pafias pubÚCiear~as y prouiocÍ.:onal~s; etc., cuyo _ob,:jeÚvo 

···.último ser.ii 
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l1ERCADOTECN1A" 

."Es un 

que el cliente recibe en el intercambio''. 

hablar sob.re producto, podeÍnos 

. iii.teg.ran 1 escos son: 
· ... :_-;~} :· - : ·_·. 

i>~~<luritó Tarigih113 • - .. E:s ·i'a 
-· ~~, 

b) Producto ~pliádo. - son todÓs' · aquel1os ser:ái.os 

cionales que: acompañan. al. producto tangibl~.· 

, .. _ ... ?'·~:;·;_ 
1 

· . _cL:~f_ó~ucfo/Ge.~~~i~o.,-•-•Es.t!l .. benef:Lcio especi:al ·que ·.·.el 

: .• ·.; .. i:\ ;,;',' •.• , ,;;'..~c,:o'•m~ho~~~~~!?t:~J:!J~i~~~'.~ .. -~a·,~ .. -... ~l>o's •. :'~.•_·_._._•_.ud:>.ee\m· •.. sa~rs·.:_._j~.~.---.-.. etes~-.P_',:.-_··~:t,' .•. _._:v.t·.i·_\s·-~_-.•t-'o·_·--·.;_"_·.·--
. éle'élial:)i~iri~nte:d"i~_~tnt:6 _ y , • .• .. I.~ 
así por un gr,:¡po de 'C:oiilpradores ~ 

Es muy importante que la empresa conozca cuáles son los atr! 

butos _c_¡.ue tienen su_s_ productos, y cuáles son los que los CO!! 

sumidores buscan: de ésto.s; para lo cual. contamos con diver,

sas técnicas 'qué nos' ayudan a identificar las carac:teristi

_cas o atributos .. de nuestros p_roductos ,· éstas son:. 
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a) Técnica Ayudada.- Consiste en hacer una lista de los 

atributos que tienen nuestros productos ( cól_or. 

,~~~~f. ~l~~i - ~~ya:s.e,, .• t~xtilr_a; '~t:c. ,) dársela ·.ü 
.-~ e''" :::r ;·~ ;, ;:c~i~~lit;~~y,'C{úe_?~{;~tfJa • cuál :de.tÓdás ;~~i~~;:~~'iri~{c1lill5; 

·-· , 1.~ IIl~s importante pára obi:Í:g~~io' él 8.Ci~~Íri;'e~~é pf:2.> ··· 
dueto. 

b) Té-cnica no a)'udada. - Consiste en que a .un grupo . de 
''. ~ . 

- --~·,: 
- .. ,-,-; 

. •' -;,,. 

_. / ' . _ · p~;r~_?nas se l~~ ;,introduce a, la pequeña i,nvestigaci6n 

..... · ;. _, . · ~ qué. est'amos realizando' solicita~doles que. e~ un :p-;;·,: , 
,. ·:~:\5:3::\~-~--:.:~::; .. ;~{~-~~Üb~~·/{¿~~;~:t~fi~~t:~~\~K~'.:e~tie 'er~·J?r~<li;~t*':q~~;:~-···¡~). 
;-\.:;.<'.:. -.:" .': __ \~- .· .. -. . ·-: :'.: -

·· Y > : l.és'· ~~t.iíno~:~;,~i:rarido. • ·: ,, , · · · :~:\ • -~'i 
. ..... .. e) Técnica. L~tent~-;~ Es¡a técnica consiste, en d~rle ai."' <.~i 

cliente dos tarjetas_de dos productos semejantes, 

, P,fdíéndole qU/? ~enc:ione. cuáles son las car~cterist:Í..: 

,,._,_ ;-~; }'./. :.: , c~:--~Ci~~~il.. ~~~~-~d~!·a· ~P~ .se~ej~~t~s; ~~·:,,!m.b~.~- ca~j?:;;L- t.~:) {1 

';,._ ··· '""c···.•··;'.~t·~,~·i~:: •. i~a~i~~~·;,~~~~~~:~·;~:'.-•V:~rit:ai~~-.ii·:~~s:•.- .-.fi~~t~~~;_T~ª:··:Y t:'a'do : ; .•.• )·;;·~~ 
_,,_,. 

'.'. deip~nde del grupo al;c:\1ai se las yayam'os~ a aplicar, ' de'' :l,il 
" ., ' . ,"-' 

habilidad del investigador para obtener información, de 

información que esperamos obtener de lá investigación, etc_•, 

Es ¡nuy. impor_tante también. que después de identificar los a

tributos· del producto, conozcamos: cuál es nuestra posición 

frente a :La. competencia o ~:L posic;:i,o[lélmie,n~odel producto, 
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A la vez, la organización debe clasificar los productos que 

elabora, para ello podemos utilizar la siguiente tipología'· 

.:·':·"· . 

• - ...•... i <- 'BIENES b~i co~sOMÓ'·' ... . ' . :;::;~e .... ·Y : . . ·: ;~ ·' ;, .•. •' 
~j:¡_~q,,_ ,.\~·:·~. •"'"·'-' ,-.~~' :!'~,_-,, .. , ·. · '¡ .. ;·;•.'.·,_· ~- ::_·~·-.,:.//.~;_;~-'." ~:-·.~.·- -·· >:<,·({::;-)~'.~';~•.;t . ., ·.~:~ .. ;,_:·.- :.,: ·~··c'~»·\;,;·.:;y _:/.' •:·:·~,;~;_,_~·e-'.:'~ 

¡:r:;)f· ··:·:..~·;'..·:o.:.• ';;-:1···· : ·y.~,~~eiiJ.éil.l?:~·~e;z:~r···~ºº. él~~id~f<>·i~·i>~~e,~Ei!~~'??:~<>5~~i''.4:?e~;~~·-, 
o bien pocÍ~mof> l.Xtilizar ia 'ciasiÚC:acLÓa.cié .. ¿~¡~ 

' -· ,.· : ' . · ... ' .• · .. - ... '. 

1 facción ·al Cliente'' o de "Comportamiento": 

.:·:' a) De.adquisici?nrutinaria: So~ aqu~llos,produ¡:-
:~) .. ·> ., . . . . ... · . \o.s .. ··.·· que él .•. 6óris~idor:···colli~.·. ra inmed:l_S:tail!ertte '~ih 

··.·:.;:>' -,- . 

"·;.~:-,\ ~~·-· ::~;·~~ ,:t ?/.i.:~. h~d~~ g~;h~~;:¿~t6ñ:e~.t~it •. h'ÜiiAt~<~).~~~¿i~{.';::1:~iid,aá~:> .J;.:~J~·L: 

~',':,,rff~',::,l,;\·, ..... · , ~:~~:!gt~fi~l~~:~l~~i%f ~::v~r¡1tf {~~~:.;1!;·:.·· ·t~· 
'hábito, por ~j euiplo; pan,.· leche~ t6ri:ti1~;'. 
etc. 

2:'''',)~;~'~ ', q:;11~~~~~;~!~~~~:;r~~t!:1:~~;~í?l~!~~~'.&i~·~·,,~;{~ 
... . ~t :.,. ..v · ·· · · ~frcJóriéli <l~:':;'t~fí#k; • ~~#i~?'.'.?~f·a : c1i!bi.d.1f' dtiá~·'" : ~iliS ~ ·. · >; 

· '· '· :~'>• · ~T·i~~~~. ciu~ Ji~ 'co.ri\rien~·:i>a'l"a ad(iUÚ;¡~··sus I):i:'o·-· ·· 
duetos y cuáles sori los productos que necesita; 

e1 consumidor considera que el tiempp invertido 

en éste proceso de selección es j'ustificadó . 

.. c) Artículo de e_specialidad.,... Son prod'tctos c¡ue el 

,.- -cliente i:n:Si:st~ 'en tener·, . sin· -itnporta~le :el 
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precio, o su esfuerzo para obtenerlos; por lo 

general son. ar.tículos caros pero el consumidor 

goza' al tenerlos ya que tienen 

corioá·imiento ¡ 'aurique>no ·.·siempre 
,_:;~··,;:".·.,:'.¡:'.->"'.·.{,." ··.';._' . ,·~:~ -~ :-,-·-- - ,_:~-

• pr.ec::i;o •.tiene·ci~:i:::!=a ¿flex;l:>.i:.l,i:_ciado;··: 
"';-'-~--::.-;!.:;· .... ··.-'.··· ,.. -~.,;;.,-¡ - ... ,_,, '. . >·.; ·:::---~-"::-;· 

ú't:;~ti-1c>s que-.·. nó'-pensáBá -comprar.~-

que .:ei cliente no conoce o no desea· 

guiente no busca. 

.,· .. : .. 

:· .~ BIENE~:]?.i~RTICULOS Il~UST,RI~Es ..... __ .. ... /, _ . . . . _ •; ';~ 

·:. ·.·~···· ·· r·· .... ·:..:~ .... :::';:;~;::::::~·~::;;t~:J;1~tl~Ji·~;~~~~:: :··€·
1
'·i 

•· _pro<lu'ct:o; por lC> general ~C>se~~ .iiO:a éleni~riC:I~: d.~ifü~i ·<~< 
> • • • - • ~ • - • • ' • • , 

· da. Podemos clasificados ~omo sigue: 

'.• a}_.1n¡¡t:~1a,ciones.- son•,t;odos aq,uelfos articu:i,os. c¡-qe · · , -~• 

·.;.=_ ... ·.:_., .. i·_:_ .. ·_ •. ·.-_:_·.·.·····-~·.;_•_:_· ... '..·.~:r···.n····_'.·.-.·~.·.-·.·.·_·.•._. -.':"···. : ' . : ,, {:~ L. ~~~~-:J1~~~n. ~ª~ª ~.'-~{~iJ;?~~.-.•_.re_·_._••.-1'.t_;l.·•_:º_.0·• .•..• s·:·¡···_P··:_ •. ·.•c_·.·.· ... r.:t~-.i.ºe, •• ~n1ue-.-mf.-ot.' .~.0s'.:.-.·.·.·.-.·º_ .. ·.'·,:····l::Pa; ... ª.D' ... ~_:_·.~_.:h.~e~;.f.·.··i•~r:;,a~!~···.-.·' .. -.:_:_·.·_ .. ·.-.·_··:····.· .... - , : e ;Y:;~;.~~ 
--',. - -, -. -~- -- ···:·~:.:;· ::~·'./!<.~··,,~:- .. -· ,:·t'iif::::{~~':'>S'.f.ir:Vi:c:ic>-."·~-;~:-~hti~; '" ~-"' •. .- ·,,1 •• :"·;~:;;~~J 

:··.·\ -~-~:-·~·,,:··-~ ~.-. ·.:'{·· _::;:·::~ :.o·. . , ' . \ ,_ - . -._.. . . - . 'f;;::~ '· ,._. ~-:.:", 

,·•··· .. inq~Eii~·--ma<luirilii:t~ e e:cítiip~ 'cie' rei>ártc>, :;~~~;~.·:? .,,_,-
.,, ..... 

In~:Umbs.- Son todos aquell,cis productos que.••· 

incorporan al __ p;roducto o artículo indústr:L_al .y 

pueden ser: 

-Mater.ia _en estado natural . (~atería. prima) 

-Materia en proces·o 
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c) Bienes de complemento.- Nos ayuda a que las ins

talaciones funcionen mejor, son bienes per~cede-

mucha 'importancia el conocer ·de vida se 

.~nc~ent~a nu~stro prod'Íicto ,· ya,• que n~s proporciOna . :I,nforma~ ·. · . , 

~~)'.~¿),~~~.llf .i ::~~n;:~~u~r eit · e1::.~.~:~·~~db.~ ?~: ;~~~~r·.~~ tLi~~-~E~-=~·~it~ ;· : . . ;¡~? ~~~ 
~, ::i~~~;T · - · , , ··' ''"'. :·-7¡ '?·~, ,'· ,,. -·"•. '.' • ~;-'.' ·.';,•-:·":',~f:<:.:_,":_:o:":; ,-,• ,-,~-;- ".-.·, '• ~:: ''. ~ ''":-\~.--:~·:·-~')--"-'! .. '':": :· ., ·~· ~.:;·::-.~::~:·.::;:-.;.~'::,-;~,:~--;.~~ ~.::~-~ 

-·,;;,E~.~~~·~~~n~ci~n~·~· .. de. ~\le:· ~o ~·~~~s' 0{6s· .ilroductqs~.··~·();~·i~.t~~ ·lu:,:~··;K'J,·~;:;~~-jif 
c~;~A~ ;~~ vi~é'l} , . . . ,, . . . > ·~~ 

,;;,c()riocer el porque las vent,¡¡s disminuyen. 

···"".Conocer eri: que momerito es ,nécesario prolongar .la · vida . del .,;_,'• 

(2,.:' .. ,.·~.:.' .. ~.if .•. ' .•.•. c_~D~e~.
0

t~ 0e~'.m~:l..·~n~ga'.~·.•.•.• .. 180.~t.·.••.:.:~l'.~o.~~s~;-.r .•. '.'.
0

p.'"r·.,·'·uº;·tª•.·.'., .... ·u.~1.·c·.·'.· .. :: .. ~t:.:.' .• oi:.~5·······e·· .. ·.~.: .. '.-t··-·.-.... i'~.h'e.'nª.:~e'-.:~n'.~º.-.. •.·.-.'~u.;vn·.:-~.iª·.· ~;~~''::'A? ; ': 'i2!;::: \~~'1 , . .. :,; _ .. ~ , ~- . ~ . _ . . _ .. . . . _ _ ''.J'Lri· ·~i:á'l::~~~i>'-;-> _ D , ~E0~ 
.•. ~.y que ·el .gus co de las<:.pei~oñas ~ .\~·91 coDlo ei ;d~~~~r~.Uf d~:· · .. :' <;!<(f~ 

ia tecnol~gía y las es'trategias de einpresa como sus politf .. 

cas disminuyen el. ciclo de vida del producto. 

A continuación mencionaremos las cuatro etapas po·r las . que. 

atraviesa un producto. 
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Introducción.- Conocida también como nacimiento, se da cuan-

do el producto aparece por primera vez en el mercado; tiene 

·las si.guientes ca_racterístici;ls: 

"\f;;'f·~,:· _.,. -.:..:-· _ .. ~'.:~--!.;: .,,,, 
• dueto. ri,ó_ se· cfo!ló.ce. 

· . .;Tr~baja con. núilieros rojos, es decir sus costos son mayores.• 

.. a .. sus utilidades; 
, ' ,. -

.:,I>~be tener una: buena célmp¡¡_ña; de publi~idad y promoción par~ 

:;, <•' •• ~-~~T:.~.;am{b;:i:'~en~• ~t1.:de~-~b~e·'.e;ps7':t,':1·0m1u~n1~'a~;r_·f .. •~aJ!.~~i1¡b~i~Wa•'. ~¡}~~f'i~~i%¡~~f;'P j~ . • 
·se ".: .. ...__,_._··•···· . . .._ c:~~.P.~~-~~f:>E~~-:~u~(~1'ª,f;.~·~c¡~i~~ , ·. ··.··. ;· 

- ' • - -· < - - -· -~:·: ~:~: , -

· ·ren~·: 

Crecimiento.-;- Durante esta.· etapa podemocB contempl'ar las :si-

;L . .,, ···" ;,-~~~~j~f:!~ ca~~~~~;{é~-~;fi,c~~:x~,, /·:.:,' :_, -e: -:. ;;_L ..• C: . • · ·· . '<ú ;,,¿. • ~i:!,~:c::;.~ ·•·~·- r. 

,¡¡]:.: .J'•_~.-.·_:_·.; __ -.··.;··,:_~.·-;.s.t;._~i~· ... _'e:_._··.· .. n¡_·~e· .•. ~ •. -.••...•. ·~.xe:zi·•_;:at•·'.·nº~-·.·.· .• ~.-L.¡;!~{Va:h~i~kf ,¡¡;,;~5f~~·J•• '~.~~~~o~J~~J4ki~•')•)@i~;; 
' •. · ',. ' '' "' e ~#o,~º comi~n~¡ su dec8;~~~cdia). : . " ' ; ,, 

,:-L~s. Í.ngX:es·~~. por l!!lco~ciepto de v~nf-<l_ son e!evS:do~. 
-:.Se empiezan a 'recuperar· en. su totalidad la inversión . 

.;La 9ompetenéia introduce ·productos _similares o' mejores al 

nuestro, por lo que surgen.problemas,e11 cuanto a ·la 

bución, precios, publici.dad, 



_.-,-,.w." ,s,-·· 
't~~~ 1?~:-r,~t; . 

.. 
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que la organización tenga gastos adicionales, y tenga que 

utilizar una nueva estrategia de publicidad, o "bajar los 

precios", estimular al distribuidor o cualquier otra, como 

las que a continuación mencionaremos: 

...• r.~> .¡umenta~ lk l>t~1if.e,~a~f~!Í';~~·;ii ií'riiii'E,::~~f·C ;i-¡j.dÜ~fc; 
•.. i;::::~;/;'·(~~;·~~:~;j~:~~i6:b·;\t:~fü~~á>.~e~v'ase~: .etc.;.'.: . 

i,') I.~cr'~in~nt.~r ~l númerri d~ '.nliémbros de canales para 

llegar a .nuevos mercados.(es decir ampliar la .red .de 

deciden alejarse. 

;.Tiende a ser una etapa·larga. 

;..El índice de :Ventas tiende a .estabilizarse 



-Los gastos promocionales son uniformes. 

·,.-Buscarle nuevos usos 

::-M~jorar el produc:to 

,,, . .~· : ;:i:nt~.?.d~;~rio l!ni núe"~,~ '~:~glllill~()s 
~\ , ... ·.··;:¡;eníi/.lr~.en'..iñn6úa~· ·"''· 

".,,·~, >·.::·r. ,': :•;/:/~:;,•,• -~~·:,:•;: ":·,-. •;::·::·;·;' 
-·, ::.\;,:~'>· ~·:>·>.; - -- :,, .. ~-- -' .: ~:· 

Óe~iiriacÍ.op. - Etial>~ ·que 

ticas: 
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'·:c:,,·~~r;~¡j .• ~~l'.~a,-~~ ~:isminuy~n r~\l.+~~~~nte 'o iehtt&.iie'nie' pe:i!o:; ene~ for:.:: < ·, ,.' ':;;r~ 

;e, "'~'~~]"~~f ~Y:~t;t~~iii~{i;~~i~~~t~Ü,,;~~~~~t~~g~~lil~~t~~~~;;~C~t1 
. ' ·-·~Los ;ga'~?~s i>rolllCJ~ú~~a.1.~~:·~~Jfi:~z'~~· a ciisminui;.<~::;:·:: .. : .. ,} .: 'y. ;:• <: LY:~;~ 

.;.i.Cis C:~tn~etidores s¡ retiran. •• ''"' ; ;::e .,: ,., •··:· 

El ciclo. de vida lo podemos representar como· sigue:, 
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Ahora bien, el tener un producto tangible o un servicio re

quiere de ciertas.cosas que lo identifiquen como único en el 

mercado~ estas son: 

·._ ,, •' _,,, - - Ú_;j 
• . ' . · .• -, -;~ '>.:··· . -:,i_~: . . ,,_ ,- ·_. !;.;' ·. - - .. , ., . - \ - . ' - - .. , 

- -· M- - E .. - - :b · ·· 'é ·'·t' ' ~6iiihin.'.:_''~.~i'6.K·_:.aJ.'._;.·:.~.: .. _~s_.,t:."o-.s.·.-.~ ••. " __ ·~·.:'·:_•.•.c.··_u_ y·· .. ·a·.· __ ._ ... -. ~··-> · -----·:-.:c,,:.i:'} .; ,arca.·,.,-. s U1l'~nol!1 i::e;\,t -~ :n,e>_.-.() __ _ _ _ _ •.. _.,, 

.,. i:l.l"la{ú11~ .¿~ ··d~iih:i.r o' idenÍ:i.fic~J:''' tí-ii f~~·:f.()11~~;"i ~ú. c6~6 --~,,~ 
los bienes y servicios que tiene un ard.culo_ y dif~r~~ci~~l~ ... 

de.los que vende la competencia. 

•;:~~ni~~:~- ªé\¿i•Jliai~a ... :Part~ de fa -~~I~~ ~ue ppe~~Jt.f~~~:fi.~~~-:;,:- ·.•;_'':,~~ 
· ':·•.'"'-: .·:./_~i_-;¡;'~;~-¿· hJ;;~i-d~ilii~i':i:ii:r:~-~:k•~;~_-_p~i ·.1.··_o_--góf~_:Po;·.·'..d_-_-,··_e.o<:-l'á' ma'rdh• - - ;, · -~ .• -"-.. .-·'""· ···• · '·" .. '''',0: 
. . ':,_·~·:: __ ·-~.;'· -~·;:,-,.,. :':·.-;;":··,:,, ):<::·/-..-<-· .,. .·-.·.. :-.-.~~:,···:>".~:.-;: ·-::-·,:.-· ~--:..:~ 

-/.>·.-~'.- . .,. ___ , -.· .'. •, _ .. _~-~-'.:~-~-.-~/ .. :·--·~:--··. -,.· .. »,; .,. ,' ·_-:~ -~ -~··· ·::\ .. ', _,. ." . ·-· '"'.:~'.f;:.'.J 

Marca regi~tiac1~. -::· Es i;l~~ella que ~~~á ~r~tigici¿ l.~galmerit~ •. - ' ' 'i~ 

-Ayuda a crear leyenda. 

Envase.- Hasta hace poco ·tiempo el envase terií.a.solo dos·f11!!_ 

.cienes:· 
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a) La de protección del producto. 

b) La economía del mismo. 
·:·, 

.·::;- ),;_.;-· e' '•i '· . ,. ,'• . _,_::;:;· .. , ·•' :;~,,.::/:: ... : ' ' ', "• ;;',.: > : .... _. ,:· ' .. ·. '". ". ' .. ;;.,: .. ,if.J;,~ 
:o;. ·:·_,:,':·.· .•. ·.~ ... :.·· .. p .. ·:.·.·.e····.··.:r.·o. en::i~;t-~¿'t:ui1id,·.·~. d,,~ .•. :ú env~~:~7c:-:;,b .. ,f.~' una ·f~l\ci'±riti"';~i:éi¡¡¡ód±·~J ;>':'> ' .. ~ 

nar, ya C¡úe ~:>· ~n. ~-~l'ioso fo'stiu#l~nt:o pai¡Ui~~~~~i'.t'Sf¡~-\~~~~;"J';~t;><:~·;~~ 

facüifai:- ~su·min'ej'.ó) ,;·~~-4~¿· en' ,',' ;~~fK.' X 'E~W~ 
:; ,• t~e1~ al ¿He~i~? · .. ' < '\· '· ··· • '/ · f·:i~g~ 

e) .Informar s.obre el 

dueto. 

d) Dar a conocer el .precio • 

. :e') La fecha de'. caducidad 

. f.) El número cie la patente 

g) TS:1:1,á. c:~ro~ .: matel:i~i·~~ que esü''liecha ;, 

del .Pro.:. 

,-;: . .....-~~' .. -· ,_, 
~,-. " ., -'~,'.:.:.,·.·,_,:· ... 
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Entre las etiquetas podemos identificar: 



INNOVAR 

·º 

16 

· · NUEVOS PRODUCTOS 
'>~ .. ~· _:- ; :- . . <. ,> \: ." ',::.- ._ ·,. , 

. .. ~ 

•·• ,, •. ~'.,;'.~r';:;·!;ff2"J~'.~~'.·:.?~c''::·./·•·f.>ó ".;, .. ·•F;Y/,, .-'• ;·;\• :··;"~.;¡.~~-~.·; /:'.·· _:;_:"'. .. :·'::<'_.: . ~}·~·?:\. . ::·/~ 
........ 11:\.lclias":'elllpi·~sjis\ decide~· ,i'[!:novar., p~ra •. ~vi tar.• ei~ .. ·tener-- ·que··:.;.;·" · '~C;;.:·~--P.ái 

.· ~~{ii 'ge. ~r-~ei~s.~b de~~~~i~~~o ;:- :(¡' .· ~{~~·; ;~:;;: cr~¡;~r{ ~:a~t~s ~ _'"'< ,; j' ;:;;:~ 
de iniciar este punto definÜ~11l~s lo que se enti~nde por 

"innovación'.': 

--'·=::·--~~~~-~~~f~~:f~~c}~~~ ... 4.~:-~~~·~-~~*·::~ ···~=~Y~~~~ "q~é aJ.gUien; •per~~~ª: ._., ... · .· ~~)!~j~ 
"·. :_•·;·;·;m~·.ºe.rJ~·o·· ·.Pr·.{a:isr.·.·.• .. eª; .r .. ;··.ªl···.·····ºv .. s: '.e·.··'.P;_.r··.·~·o····_.d·~_:ª~;·m··t···.·· .. bo:·.is)·:.ny'.'.~a· ... ~ .•. ue··'xf di, es:t;'.ce:n~nt·····e~is:··.f_;} .•.. J-~!-~:¡;·. •;·1·1-~fi~t~~dti~tR;·:~J~;'i.:_;•·• •.·;;;:; .~ ~::·.'.·-:>_:~·-- 11'· ,,>>~~-..... :,;.:;·:· .. ~,----.. ··, ~· ·~:.~' 

·:_.·. . ... ~.;· ·-r~.:~: .. ,:.·:;:., .. :,:·:'.i<·~-:). ·.··. ·-<·;.1'º 

,.~s uiuy··ciÍ.:f~rente 1l1Íbt~X:J~ i~n~va~ :y de.nuevos productos.~· ·'"'':; 

:c¡ue es, tos· últimos, tienen la siguiente concl!p.ción: 

',''CA;~·~ii~:~;1;:~~~~~i~~~~~*;1t~t~i~:i_.-.•. rPf .. _ •. ·_'r·.º_,:o:.••.:d:.'_:_ºur.~.-.:_:c;_:.1t·_~ ..• :º····'.'.:s)··.;,·.~.•,•.•.,P: ... _uu~.:.ee:_'d:~e;_jºn-.•.·.;······.······,·i. ':!.0~ 
~Elro ámbo's' casos ~citinovar ó,; i~~~a:r .... \ln::n:ueyc:) . ; ' 
ser una alte~~ativa para .la organización. 

. ' . 
La. metodología que se sigue en ambos casos es la siguiente: 

a) Generación de ideas. 

~Innovar o· un .nuevo producto. - Se debe decir .cuál s.!!!_, 

ría la mejor alte..;:m1.tj,ya, ~.is. ideas pueden generar..; 
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se por las siguientes técnicas "tormentas de ideas" 

o "panel",· las personas que ini:ervienen:pueden' ser 

"·'~:~ '.·:--'·, · - :· .... ·;.;:'.:.-~ >,' ·:·:.:("-.·._irÍ~é~·ri·~--~ ;:·~·(t~~~::i;·:~'do~e~.-~ ... -:·e~p~·e·s~~~:t.o~,)·. ·-~~i.-~i'~-h ·<~~~~~~--~ 

I~ :[,5" ~}&~',; ,:xJ:~~~~:.;:f 1~·~:.'i:ijC'Fi:füU~=º~:;j~~¡~~~~ii~~~t 
sobretodo i:!ebetomarse en cuenta la 

. . . . ·. 

organfzacÍ.ón, . la tecnologia ,cdn_ que cuenta, 

ber si La. Í.dea pUede llevarse :.a cabo. 

. .. . ~. 

-Capital 

· -ExperieIJ,Ciá 

e) P~ueba de.mercado.- Se introduce el producto al mer

cado .. seleccionán.dose .los canales de distrib,;ción 'ad~ 

· cuados,, ·precios alternativos, generándose a la. vez. 

una estratégL!i de ventas, etc~ 

f) c6mer~ialización.- Cuando se ~~t~ seguro qÜe. el pro;_ 
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dueto es aceptado en el mercado, se pone a la .venta 

..• · . . ·en:.grai::i esca.la es: decir, 

<{ : 2 ;~~i:'.:{'j p;oIÍió~i.~n cy . ~µ~Úé~~a~ nece:sª~ia • .. : ........ ~ ...... ~ •. ~ ... ~ .. 
·•'";.;•.:·~· ~·:;' : .. :.,':~~-¡í}'.;!~··et:.ª~ª.J i~·i~t:i¿'a11ric:r6r&·~~ · c. 
",~,,~:·.· • ···.:·,:··,_,- < \'"~-;, • ';.·~:-_-;./~ .·-_. 

IMPÓRTÁNCIA DE IN?lOVAR. o DE NUEVOS 

.:.La competencia está dispuesta a invertir y abarcar nuevos 

. mercados .. 

Ante es.to, el empresario tiene dos ·alternativas: 

.a,) Innovar o .. crear .nuevos 

competencia. 



b) Morir, es decir que la comptetencia lo desintegre 
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PLAZA (CANALES DE DISTRIBUCION) 

; ,:; ,.,·)!~"-~.:.".<;·'~'>·_·.~·-:',·~~~ :,, ., .~~,-::· ,;s, , ,· .,... ·.•. , 
I >• • '•¡l, ·.-•' f-. •· ::~; :• , ,, ,. ,- •.··.-<· -,,.:__.;'' •--~-··.· . ." •>_<.'\.'/• ;~{~o~:··-"~<·.•·'· C·c·. ,;"_~·::•, •,_;•..:'.,1.', 

~'~~ ;1i~~~~~~!~~~;~:ri,r"~~~~i2~~i~:~~i1~~~~:i~.j}¡t~\~,~,;:Fi3~f 5" 
NÓ tan:soli:> son las· personas o intenneÚ~rios.' .sino ·:t:~~bién ·• · ' 
.. 

pára ponerlos ~l alc:ance\del ·con-



'21· 

NATURALEZA DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION 

Estas etapas sori: 

A) 



TIPOS DE CIRCULACION 

.: ; .. 
-5 ~ ~ CircuLación · de ia · promoción 



23 

. . . . . 

"Es el valor qu~-se conÚere·a 
_: "' : - . ':. -~ ·:-- ·:>< '. - . ' 

fin de. ob¡:ener satisfacción:obenefié:io"~ ·· .. , ., "; 

.:;\'JR,litl.'.Ifi~····:·····~;*~~~i~~~~i~i• .. ·.:a'c .•. : .•. ".i.•c········.-.:0<:~ ••.•.•.•.•. ": .. r···················:···r·'a'l···•.i.'~.:e·····~.•·.·: .. ·.u_:'e·l····· .•. ·.~.·.:.·.·;•g.··ec···.···.:.•.•.~-·.··:·u,.o: ••• ~ .. ~::.:n.,~ ... -.·.··· .. , .. '.u·:_ .•... ·.·~~~~i~~~ltfli, :•S,~ 
""-'' .. . . ' ·: . : -: ' . ' ' .. , . . ' . , .. ~ ..... ···_ .. ·.·.· .. :··.;: ..•. :._: .. ~.·--.· .. ••· .... ·_t.·.;_:_: .. : .•• ' .... ~.!_~ .. :.~.' 

. > r~pi'd~z:-•. ~u~·5g~t~·~~i~{Jri'S'., ,,;· t~§ •.t~fi:~éi.ori~;s::~4ci~ "11.~. . . =,;, 
·, dem~~da ci con· 1as• reacciones de•la é:ompeterici:t él pap'ef_: de• . · .. ·,·<;·',e 

precio ~n la merc~doi:ecnia es' S\lill,aIDente. Í.'[l)pOrtimte para lo-:-

i~u~ltlrti,l!ll!tllli!IIlt!l~t~~j~·\;i~I 
bien el rebajarlO a t.ravés d.~ las "g~pgas", p~~ lo 4~~ con

cluimos· que el precio tiene una fuerte influencia en las· ve!! 

.tas. 

Debido a que. el precio, mu.ltipJ,icado pÓ:Í: la. cantidad; · equi

, vaú al i'ngreáo. es" importante· b~·'la 'determinación . ele.·.' las 
.· .::, .. ····'··· ·, ' ·. . . 

utilidades;·· La. eí:;i.ciénda yT(>_s~ ·c:ost()s 
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me.tas que hagan disminuir . l.os precios y. desarrollar mixturas 

i de ·la mt?rC:adotecriia más éompetiti:Vab. · .El p~pel ecó~6mÍ.co> 

· ., ;~{(~~;f~~~tti~t~~~~~~~\1i~!~~ ~f $~¡rg~~~~;r~;~~~J~f "~,,,;',~,;; 
·. ~ .: .,., -,.:;".;:. -·.·. ..·.- .:·:.~,~~!~!,·'. 
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PASOS PARA LA FlJACION DE PRECIOS 
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2.- Identificar la evaluación del precio que hace el mercado 

.seleccionado com.o. meta y su capacidad de compra. 

- .· ·,· , .. ··.,. 

3 ;~,;R~tTpniriai ;ia_d,~~~nda.· 
.' .· :·,::~-,,:·.-:·. :;,;, ,:,;,:·e::;-··--· ' . ·~·:,':~,'.; ~;,~''''••-\ -•.-~' "' • 

e'~~<:;~~ ~r. •'' '::-:: - . -. ·~ , ~+ >~~~~5;-.;·::::~· -

to es adecuado a las fllictuaciortes de la demanda~ La: 
. "<>j,~ 

~:·:::::·.::.
1

:.:·:::c::: :~:::i:.:r:::rmá:z:·::r -~~ 
iff' '~' ''f ~~~~}~~:·"é~~~~~~,r!o~t"4it~{~":!(¡~t~~;¡,~~~,z~±\flifl"'21g~;t'"~ 
·,···~·r:· •·.· - ~ .. _:.,: :-: .. i~:·.<s·· ·;;_::··.·-· ·;·",~--·-· :··-':::.~:-·{~ 1,\_::~:, ·-.··-;· ~-:~.: </-?i..._:·:_::-~ ·-,:·.·>'< - ''•:·< ,_-·.J.-.::·:-'··--. :',- ;. ·.:: 
:.-.!'~:·.~.:~·:: ,._; ,, __ , ::.~. -.--"'<~._·_:_, ., ,-.... ~- ;~~-;. ··\· ~:~;::~~; • o .. ·.- .'- .' :.:-. ::.:~~'.;; ;" -.;:.:_:·~;.: "·,. - "». ~·:: ·.:_~:~-: '·~.·:·'. -. . ,_·:>/~ ·.~-· '.-~: ,.· <' .,.._. - . - ,,: 

4 . .;; .Eiit:udiar las· .. reia:c.i:ories.·-~ritf,; la::cl:emand~, •·ei costo 'y .. ·· la···· ·· .. · 
uti:l.idad: '\•:•,., 

.Est~ purifo:d._,!J<~stµcl~?':::s~fdebido.a. que ~1 preCio debe ·~·'~ 

~~~~}c~É%1,1!i~~11111il!ll!!!f i;'~,~~1 
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El análisis marginal.- Es .el punto de utilidad máxima es 
._,, igµai a aquel en el. que .e.1 _co_st_o marginal es 

.:,:'.\~'-.' · •. ¡~¡~~°'º :m~ig:Í.naL; <:~ --•· · 

~J~~II<t~'~:_'.:_c __ ;t;f} __ ~~Eq;:..uf ?e.![_i_~_ •. _._ •.• ~_~_·:;,8~j~'~-;:€~-~~~~;:~; ~~-iI,e·~:·~~~·~f_. __ -•. -.'v'~oe.-~·n:··ed.~e:.:_.'._:_-.•. _.uln~ag':_·~_•_,_.u~n?~_rd;· ea.;;d!P_:_._-_: __ 'a~_-~-d··_·]ti:._·_; 0c;._;_ti.,o-z_-n~_-:_·a~_-•--.-~l·_·: 
{;!cU,rt~ g~S¡:i~~~'- de· qu~ •:se • 

. ·.,:,,_:,,. ,._ ... 

igual al-

dé• pr'oduc to~ - --.·. -·. 

El C()sto promed:i~ se_ 6i>tiene al dividir lOs ·costos 
totales·•entre';la. cantidad:p?:oducida .. ·· ' ' 

,._ .. '- . ._.,,, . . ' , '· . - .·\;\ 

:}K!,,,~~g;;r~_ia:_t:r~_~Jse~_:_~u~n~~-·-·-~:a?pi_:•_a;_tr;~e;i_.n~_~_,_.::-~_ •.•.• _~e~_'npfrc_;.el_••_ .. c'.'-~_!:_~0i_._:_-_!'e~_;n~_,_:'._i?j~~~~~~~;~~~~·ii~';¡~~~~i_'_;_h,·_', __ ;_!_"_.~ __ ! 
·· , __ · ... Cib-nCié ó'bt:~~~-riatii"d·5~ia~::·~.;:: - , 

_ut:Úidades máxima:s•1 ;. ~·siC>·.rio es -así .yá 'q~e ].()~ Iri~réSos ·~ . 

6~- Seleccionar Una pol:itica de fijación de precios: 
., . 

Es.tas suelen,:ser: muy utiles en: 
- La introducció~ de nuevos 

Sit,uaciones de 
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Reglamentaciones gubernamentales sob_re el precio 

· · ·:_-:· Condiciones económicas específicas 

,~·-- . ;)-;';'.cJ2:·.~:.~· >· .'· 

/. i ·~~~t~~~,:_;;~i:~.i:·i.~~-~:.{tl.-1;·~t>.r#i.ú7~'.~.!;~~:~~f~5f~~;·~':Af .í~1ª~~~~~~0- ,. ·.· :: : --~ ~·~ 
.·de ios <I?reci.Ss: >coüicf#o:i:tlias -pár~ soluéioriaJ:., los · ~pro'bl:é·.:~: · _·" _· :· :Ci·d: 

·-·-·e·• ,. -·· _ 1 ,_ ·.:;.:"·,·.·-:,·'.,_'.· ,.;~:-- •• n·:,·~-:-·' ~ ... -:.';:_;:f.~-

ma~ prácticos de estáblecer prec:fos. Úg~~a.~ de es-i:a,s .••. > ·{.' 

bien 399. 99·. 6 199. 97 etc., lo qu~ hace creer que É:l 
. . 

artfculo ,tiene un valor .menor. 

Precios según la co.stuinbre . 

.... Precio.s .simbólicos: Qué se ponen solo para adqui.:. 

·rir. prestigio o imagen'~ 'por ejem;; . un . tiiedicam~1:1to 

~~--···bueri~ si. ~;!.:aro. 
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-Por linea: Ejem., una marca que maneja plumas de un 

estilo respecari el precio que tiene para estos en 

l1ªª. pluma nueva .dél, .. adsmo .estilo :Y linea. 
'._.:~~~ '.• >',« . -· . - '~ ; • • '.":. . .. 

;:·-. · /~':';ii~;:,L~c>. Precio~\profesiohai~~} · ... :~ .. C.i'·. . .• ,. . . >·~· <.;<· <'.~<.,~ 

~·.·;'c,i·f:·f~~~·}~f:·ü·-~~;J~~i;·3;'{j·~~~;~,?~~ii''.[ªf·Jbf·¡··º~·g,Pa:;d~ .•.. :ºº . .f;•~~¿'.~:~.~~~(~~~~~t~~;·;:;\~~r~~;?•;¡;:· ;;~::.~{:), 
. ·' cios pór ~J~ihkl'ó 'un Y. 

-"Pr~iio. 

,,, .· ,•:.... ,..s\i'per:fi.Ciales :. .ES:;C!ed~: aparte, 

¡~,~~1: .. ~i_,.:~.• .. :~.;,~f~í~~i~~~~Wliif ~l~liltl~l~if f~i,É'::'ñ~;~~I",~i 
..._, ~~ - .-.,i:.,{,::·:::~-:r':";.'. ----~-~~-<··~.:,·~: -•··-~·~-" -:._-,>·''··~·· ·-, ·:.:.-~'.···.:--. ···:-..:"~.-_:': 

. .c<1:~'"i 's~iei:ción~r·>·,_in m~t~<ÍÓ,:d,e'·7#Jac~i6n::de ;~re~·:i.os':. 

lTn ~é,t~d() '~s u~ prÓc~diinienÍ:o po~ el cual sé fij ari el 

preci,o, del articulo, ~ste puede s.er: 

·-.Orientado 'hacia el costo: aña:diéndosele un porcen

taje de ganancia ál .costo. 

. .,. Orientados hacia .,;la ,demaI)!la: {::s decir, de.pendieng9 
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.de la. dtomanda del producto el precio será alto o b.ajo. 

"-Orientados hacia la competencia: Basándose en el.pre~ 
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PROl10ClON 

- . 
•t.~. pic;rfioci6-Q<tie~e. ,'.co!!Íéi ,f:.:t-r.aJ,:i.aa_a~ e1.,.c0Uiuri1c::a.:rse.~ ~éiii~"1 os.\i1.1.'; ·''". 

l:i'":.--·· .. - ---h: 

'c;cii;\fÍ'<lÍ:l9~·L.;i~~~:~;ifüt~ii'~tí1:~~e:-~~~~~i~l~~ ef··~~-·~~-~:-·;~~f~~~~·;:g~¡i~~~-· 
¿~~iitar intercambios oen f;i-~~ dfieétá ¿; iriai~eC:t~~ 

.. Su· obj et.ivo a largo· plazo es inf-:!.uir en los clientes y es-
' . . . _, 

.acepten ci"adopt:en mercancías, servicios 
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con 

transmiten gratis por 

ci6n o bien cuando se reparte eL producto físicamente 

gratis.· 
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4.- Envase: 
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IV.- MEDIO AMBIENTE 

de: definir como: . 
':,.' . ';,< 

,~~,~{,~f ~,;,~~~fr~~~~~~!i~~i~l¡jf ,i~}r~;~~i~~7~f ~i~,¿ ;~¡ 
· :. ··•• ; , ••. · v 10.~.·· éi:Gltirit:ós 11,~?·~.Ft~~~~é~:. . o;f iC:~n~s;::,,:~~l1tra:t;tisi::,~d~':'. ·· ~ (~'.~t; 

.visiones y éan~l~s d~ G ~~riipañi°!1~ · "' ;; , , ·· r ·• '.,, 

b). El mercado del product:o. 

Est:e estrato está integrado por todos los constimido

o p()tenciale$ .. d,elprodtJ.ctci .• 
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y organizaciones que son clientes actuales o poten-

servicio. 

ca; ~cit:eii_s tic as que' compran; ' t-r~ 
, .. • ;~>.:e'.~,!':::~:·~~;\,'· ,· '. ,, •'·'<• . ,·, .,.- ... •_··. " ' .... ,, .. '. .. '· • -·· ,. . ·.·~,~ t¡ 

~;:~;t'~'~"~l(~~~f ·~¡¡~~iiílfüilil~iil~~i~~¡~~~~f 1 
ca_docde' ¡;~te p{og~'só> .; ) ,_,. ; ' '. ' 

~~b~~nament~l.~s -C?é>!n¡>ran ~dic\li9s: que -- \¡: 

, .•· ,<: ·•:,_;- -f.',:< _,__ -·-·-·-.-_'_.--_:_:·.-----Lu_-_-.-_-_-,:

0 

__ .t_:_-_._~ __ 

8

:_-__ ,_,_ •.•• _-_1:•. ___ -__ ,._::m .. -_-__ i_._-__ :_•.-._-_-_-_. __ •_ze_-_:_-_. __ -_:;_ªr-_,,:_-,_-_-_-r'c: __ .-_.,:._~_a ___ -_-~_--·.n ___ a•--.•_-_· __ ._:_ P __ -_ él __ -_r_.; ft: ;r~,~,1 __ -,_,_-_i~---~_.r_-___ ' .• s_. -'-~-•-__ .5, fu~cio~e s :•c1e go h ierno • :. _ ·.; ~;:~<.:;;~~-~-· .;~?:~~~.~iAtR~~~?~~:;:i~~; 
0 

- " -- , • . :,:.:-.,T"·,: '.·-:-;..···- .. ·~·:-.,--·;.:.:~-·:: ___ :-. -,.->. ,,,~.--_~, .. 

f·:'·:f''.~~;~~4~~p~;~~t~:~i1~~~g~~:t_~f~ff~i __ ._:_ •• __ '

1 

__ :_-_'._;_:_j:_l_._1::~_._,_l_:_'_ •• _t_· __ ._._¡_:_:_._,_:_._:_[. __ ._f~1!~ 
·; ;··.: ~, .. _ d," • ··"'· ~,A?;::~·~t:·~< 

· La, ~i~~riizacicSn' que -desee>logra~ ~~:[tÓ eri. e{ ine~~~~o · '' _;/> 

debe hacer una subdivisión del iri~ica'.~M en gru~oi '. . 

. homogíineos de C:tientes. cá.dll.. uno de: los cuales 
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Formas de segmentación: 

·., . S~gmenta,ción. gi;;ogr áfica: 
<>...,·:· .. :·:-.~.'.:.,,,,,~~" .... ,.-·-·· ... ' 

';:~~~~-~',~:~;" ~\:':~::.'.¿:~~-~-~~~Út~-enÚna cuida~()s.~,separación por ~egiones Eln,, 

[;:;!~~: ·.L •'.·.·_ji "S.·_··.
1
c-, ''a''n··· ~_; .. 'm}a~~s;:~.~-u~ft.~·'.t.~1~--u.·1·::d·.~'.ªª;;.ªa•~e~0.···s;P····.·.·e···--.' .. r.:~~ll~}~:~~-~i~;f ~~;-~~~i!i\:~s :'ci}Íe • P~9~ui~: · ·. . -• 

'- Segmentación · .. de~~g~ÜLI~Z: > ';':'.~f.:.:~ ''.;'.;~:·~~;.:;,,f:t_';~~~p~~j}E;~~t--· <:.té 
·-···· ::· ~L .·'.- ,· ::,;·: ~\< 

Se distinguen distintos:. grupos en base a variables_· 

;;>•. ..··· -~~;()~r.áffoas coxno:. edad. sex_o~ ·tamaño 
0

de ia famili(l, 
··:t·,~f-~> .:. :.~,y- .... ; .. ~-- ~·-· ", ,,. . . ~ . . 

;~;~•~1~·i!~;~~~~r~~thiti~~~~~~~~K~~z~~,~~~:~t:;i~~~~,,~,~¡: 
' •• e;< ~~::~:.: ¡,,~· ::~º~::.;;::¿~" !~~::~::;:~' ! E · • 'i ;; ; · ··• 

eéon6m~c.as, las tecnÓlógicas1 'las y 
- . 

cuÜurales. Veamos cada una.d~ ellas. 
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Las fuerzas económicas. 

de mercad2 

¿olhp~titi:Vas; ·el poder adquisi tf~o.i ·'los d~s~os de ->'.~~f 
~.:::' ;; · - __ -·, .- •"-'- gastat··--io~--~atr6~~s d~ -~!1.Úb y iaLc~hdkiones · L_-- __ .,'·-~~~~ 

~~~~ílf ~¡~~~~~!~ií~f t~~ii~~timte5r~c!•~aLdjo~t~-~!e:c[n~aii;ua'f '.~~~~i{{~i'~¡,~
4

~ 
·: te:·.·,fe< r~·:<·i;~ve·s t~g~'C·'i_~-~J}:··:a.~~ ~~:1.~:) >:-~.:) .. :~ · -.'.:·~~~-' _ .... 

- - . '>i -·· .• :":'' ·-,_ •••. _:; '-'~:~~~ 

La-_ley.de-la_ ófertB:_y.l!'l~.c:l~Illa~dk_I1<?~;-·~~-sciib~ e1_ bo!!! ·- ;;; ·,?; 

,··o,. 

estables <Ta:s --- ti,ecesiti4a~i; c;ip¡¡C:itla<í 

deseos-•- y a~tor¡dad del: c6uiprador. 
. .. ·.- .-·- - . ' 

-- Las fuerzas competid.vas~ 

-i?or :Lo_ ~~gula~ todas_ l~s empi:esas operan en ,_un mere_!! 
el,~ competitiyo,, eStO_};!S: :Ün m~t~él.dcl; eh donde ; ex:ls- • 
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ten otras empresas que comercializan productos sici-

lares a los suyos. 

l)es~e un punto )le vista genérico todas las empresas-

;;, ;•,., c9mpÜen. un8.s cp~ ótras POf 'elpoder adqui.sitivo ·de 

,gWt~~,;, 0 ~~1t¿~J~~~!t~~~i~J~W~~1~~r:~~~rll~~g~~;g~~tt: , .. · · ,.,,~~ 
ei·~ párrafo ... ant~rior •·· ·. -· · .·,_{::. 
.·. . ' ,,,. ,.'' ., . . . 

- La int€insidad de competencia entr.e las empresas. está 

d~ter~inada ~~r / 

~:~~~~·.~;~)1~iff íili~l~~?l~~:}~i~~z~~¡¡~r~~,:G;11~;~ 
, '. ' ~túiZa ~: uier~ado~~cni~ 'para g~~~;i·eti - . -~)~ 

·sos de que disponga el consumidor y de la: situaéi6n 

econ6m:Lca del pais (inflación) • 

·Una de las .fuentes diÚ poder _adquisitivo son ,lC>s<in

. gr esos· dfsponib leS. ~(ingresos. despu,és , de itllP\lf;!S,t;<Js).~ 



39 

El deseo de gastar del comprador. 

El. des.e.o de gastar de una persona está relacionado, 

,¡!~.} •·· .. • 'ha~{ª•'':ci.erto punt.o ' .. ccm su ~ap.acidád·>· de com~ra; es 

~:·:;:;~,·~¡:H0tJ;ti~~MJt~~~j~ir~1~~t~1~;~~~rKt:t~~~f~+1~.~: : . 
Algunps de i:~: f~éto1{es ·~~~::i~úuy~~ •;·~n ' fci~ -~~~'.~-~~-~:: .. ~~~·;:-

: .. : .,. ·-

éle .gastar .. s·on: 

'.:. • i . < . a); EJoCpe~.t~ti vas de efup leo 'fa.Íturo • Cuando u~a:,·perso.:.. 
:•: ....... ,,, \.;:· '·'...... .::s:n:f:(~:@-sie~~é\s~iuFiaa,i·'.e~ ~u-~~ie~ pa~~,el .fut11~· 

,.·.t.:_;.l.~.·.:.:_·:.r.i .. ;··.~- .. ~.~_;.•.: ... :~~~;~;~;3j~:-~ ~: .. ~· é· ···~· .-~ .... --. ···~ ... • • · • · ··· • • · · ••• •· 

- '~.:~t;~,{;'z~:,_ •.: ··::\-:;;:; 
.::;·· ;_-,~~:::J·· <:.;.1i'j'.; ~;,;\?. \> ,-,;._, .• ~ 
:'./ ~ < -. ,;·" ·f':, ': ' : :. !: 

."":·,, ";, .· :··· 

[' .. •'/·~'·~¡~ifi·i•;!~~~:~;~~i;t~!7~~~:·;~~~~~~·~~~}fl~t" L,,' .~.~ 
1:-' ·~e·•;,~¿ .. ";;,, ... ,:'..,;,.,; .. ,;~ ,,.3··«!=lue, á···aUJ¡1e~t;o en·olos,precios·;s.·,sµs-"'- ·deseo e · 

h. -· · .. :; .• ·.··+ :'" ·~;2~=~~~~~"f :~:::r;,r:·,~~!t''J~~f~~~ .. s,:.,1 
é,~i'sten 'prÓnósticos favorables s~br~ ia sii::ua2i.<5ri. .. ,,,, 

' -·. . . ·- ·,:. ' '• .. ·._ .. . . . . ,. :.:.;:.;~· 

. 'econ~Illic¡a, la' ge~~~ tiende, a comprar ibás; por 

contrario si.los pronósticos . son desfavor~bi~~. 
ei. deseo de compra .del cons\lnii.do~ 

~- .. . : . ":;, : . - - - - . . - .. ·. -· - ' .. ' ' . . . ' 

· El patrorí .. de . ~as to; : dei: c;oll~~idór ..• 



proporciones relativas de los gastos familiares o 

sea la canc~dad real. de dinero que se gasta en cier~ 

'fi~~~!~t,:',,;~;, l~!~f ~t~~~~l~'i~i~f~i~ir¡;1¡;~~~5~~f,i~:iwit.s~¡i~ 
··. centaj es del ingr.aso familiar asignados ·::a i.cis ::gaji 

•• • J >t:os ~~~ales por clases generales diá :merc~ncias y ::. 

•· · ·. · ser~i~i.C>s. 

;:~?gS.i.:j· _,.~b> ... l:'.1'fr~h~s·: de. gastos de~ proi:lúét95>éspeé:í.fu6s.; Nos<·• · /¡:) 
~:1gk~:;;~;~}~~~\;<' .. " :.'1;0-1· ,·.,- ., ·-·--~'~ ... · .......... ~.,.-, .• _,,_·: , ••. -·--··,·.·-c--·:Ct""···! ·./ .;, .. , .. _, .::.·:":/;:.";,._;-, 

@t~~~2,,tirit,~ 2j'J~~sif~~~:~~~~!!Y!~ft~f!1~1~~¡~l~·.•.~!.~?r··!;! 
. , __ ?~ ·'·". .· ... , - - : .. - . : -- . -o;·::·. ·.··:.~ ... ~ ,:':i' :r~.:.·~1 

_,· :::';'. -':·-\·._: '.·.-: _; .,·" .,, < .t 

L~s conalc{ones·eco~6mi.ca~•generales. 

~~,~~~z.f ~lltil~:Jiil~ll1111f~l~:1rl~*Itti: 
' ' . ' . úii triode:to . conoé:ido ''comi:i"'el "c'iclo. de1. 'negcic:Lo" :+qtie . ; '.; :: ;:;:~~ 

c cÓinp:i.-en'.de'<f~tapas:. p:rospe~i'dad¡ recesión: . depre..; .• 

. ·.· sión y recuperación; 
··e' . 

Exísten 2.factores más que también· afecta dichas 

:i.~fiación 
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~~<~J~;~~r~:,~~~~f !il~í~~~iii~Í~~~;i~~E~~~~~~~~1€1i ,,~;~¡ 
La ~~cno lo-S:U ~feé t:a t:~mhi~~ a., ia mercadotecnia •• 

" pues :al afectar. a, :los cónsütnidores y a la .. soCiedad 

. \;;,; >/.'. ~e~·'.'.gene'ral(ínfl~ye en q\i,~,; c6uio~·. ~¿a~d~ y déÍnde; se, ,,, .·~; 
.... }:.tr;J,\;;f}]!}I;'. .. •.· ... , ~~nietclali~~~'\_:~~. p~od~~~~s : .• ·.:.·.·y···.'..•.••• ..•. ~.·.e······t: .. _·e········~ .. ···········.·.J .. : .. º.·.· .•.. 'a_ .. :.:.· ... ! •... · ... ~.: .... ··.'.·.;·~.-~.·.µ .. ''..·_: .• _·~.-.·.•.··,, .. e .. ·.· .. z ... •.··•.•q_' .... u .•..•.. ~ ..•. : .~:;:,~ 
i(_.::,_: .. ~~~/;é'J•;?~i~;~¡'.::·.·.~:·_G~f~.·;"·i·'.'i.!5.~~i,.: .. d.~~·.i~t~~~:~~é:d¿¡i ·¿~:r·~.c~r: Üs .:brganhacioiies. pa:::. ·: .· ~DcM~ 

,_,..., .;< ,_ , .-. ' ·;:- ', '"; { :')' . //.· .,,•1· '~'.:'.-~ -~·-~- <:.·/ '" <:,·~ '· :.;,/~,!-",;.~-~;'.- ·-·-,·,: .·;_'<!:,:.~.'·i;·::.>:. ,·~-: ,~-,.i·: _~-~~~::~;~,2,:;::~?i\ 
••... ,;;.¡~;. '"' .... • ,.,,..f~c;~µ ·.:v~rí¡::~.i.~~;::\.\ ... · .... ·.·. y,:t'·~·- · :.·· ··"· ,,. ,::~:;> , .. :;:.; ,1,., . ·:::i::; 
·~, , .. i:.·· ,:' 'ii'c!~~ª;~~iio· ¿f~t;L~c~:Je·,:;_;;~e~~~i~¡,¡: ha,J>~~;¡~¡iri,::~.'.~'~r~~ 

do: ,cambios en :lo~ _bá~Í.t:~S y C~f!ttlmbrer de fo~ ·<:ans~"'. . ;_;; 

~~e~os :~v~~~es t:~~~o1d~Í66~'/ así .~emcis .é!.omd ik~ org!! 
. - :·, _· . ,, ..... ,, '.. . 

nizaciones van perfec,cion~ndo y en algunos casos ab_!! 

• rat:ando precios de. product.os. 

Las' fuerzas legislativas. 

fµerzas.polít:icas, legp,les yr~guladoras influ

en muchos aspectos de ,la mercB:dotecn:Í.a, d~-t:e:r'níi.'.;. 
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' '" '\. ,_, ·: L~:~ fijá¿ió~ de rnafcas ,<)ü envase, la fijaCi~tl~ 4e pr~ 

~~,;,f:'t;~~4~li~}~I:~?~~~a~~~~~¡:;~~~~~;~;·,~~{f ¿f~l~f ;;;i{: 
Los goÍ:ii~~rÍ.os de.'c'~d1'. regiórr· º. E! .• stado leg1-slan·flo\?re : 

''.·' 

':respectivos referente a . 

conjunto de las emp;-e'sas y. no en 

lÓ que aquí se busca es el beneficio mutuo de dichas 

. orgá.t1izaCiones. 

''-Uas~fu~nas. cuiturai~s ~- .--- __ ... 
. ' ·· ... ,_ 

. El;';términp cultu1:".a: ;;:'~.define como el todo 
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,, " · .... 
háde 

d~ ,man~ra lent,a, sin embá~g6. en la' ép6cfl moderna. la ' / 
,e:,:;··~·'::··:{:.;;,;:< buiturki..;<'~li5.e.ÚÍile'ritos) ·sufren .cambios iápidos ,. ql!e ./ 

.' :·~t~~;Í~t]f !I~r,~~i~~~~l;~c,to~mf :º'.t·~t¡.-.~i\e·;··º;~ern~··:r.re'tP'i·e;1r1:c,.~:u~:ct.ei•.••.:º:·!·.ºº~:e~m .• s:" .• ~e·.un·.j .•. t:e.~1•.'•.·i.~.~ ... ~;;J~~1 
bienes y servic:ío5; . ' . ' .. : :;: 

~ntercambio enÚ f~rma de vestird~ lá jt.lvent~d d~ 

~,~lf i~~~f l~ll~tlt~~~i~i~~Íi~ll~i~I¡1¡lii1!}~,BI 
·,:' ' zaga. con i~spé~tof'it 'sus' ~6riip~tÍ.dÓre~·> . "·'' ,, " .•.•. :.':t'. ~-- _-. .. 

d) El Ínedio ,ámb¡~ri~e natur~i.. ' 

Existen otros elementos. qu~ influyen también e~ las 
decisiones de la .'mercadotecnia de una manera 'irnpor-
t~nte, ~stos elementos son: 

i. . .-· 

····-E( clima, que determirta, entr.e · otras.':•'La forma de ves 

' t:Í:r' los' elementos ll. consuniir. etc,. 
-i.a geografía que influye eri los canal~s de distiib,!:! 
.ción y también en la forma dé vestir entre otros; 



-La demografía que determina la cantidad de produc
.. del 



V. - EL PROCESO DE MERCADEO 

·.- (MERCADOTECNIA) 

•·· .f ~rkc~t\iao]n'1.~Y·¡_.;e:r~p-º1t•}oft···ª~CcSi·hº:ni:_ •• _. __ :d·:e-_l~1:;:ª;5s:;t:º-~-_eP+º:~r~:t.u_~--n::iªd·,ª~;a;:e:_:s-_:·(d:;~e::.m;~:r.~:ajd~:e:::º'i_:_._ .• Prª~-r7_:;ca~_ :_-_-:_-. __ ._m __ c_-_:_-_,-_-_

0

_'.'"--__ -_._:_---_:_-_,_~----_~::-:_:.•_ • .o;! 
- -- - - ~ ~ ~:-"- < e·('";{~;!~ 
cumplir con <l:a _misión y_ objetivo de_ la comp,¡¡fiía".1 J)~ uná' :-;::~:'. 

manera: más> esp~~Hica es: La identificación y análisis de ::i;j 
- -- Íás •o;oitu~ida4es inerC:adeoi.6gicas; fa s~gmettt~ción y selec"'.' . :}~ 

___ '~: ~--'.-~ii~_-_ ~~: -~~~'~ merca~o-s "-~:pee ~f i co-s ; d ' de~ ax: ro 11~ _-.• de -:i~a ___ es_~ _-,_,-_-_-_-._----· __ --_--•---··----_•-----·---~-•.---_·_·_-:"_-_;_•_-_-_-_;_~_-_-_:_~_._.,;_:¡_;_¡ 
. 1;{}~~r:~r.:1~:-'.~-~'.~i~-i"~~-~~~~r~~~~~P,'.t:~_0it.~.~~ºmp~~j_-;*é~fi;Ri%~~f~~~~~~~º--~ -- ---- . ,, 

· -- -' ' , ~e. '~-is tem~~ }~ -~ ~~r c:~~\-~:~:n :J;~ q u'7 -~??~Y en la -¡j~~~:~~~~n -y -e 1, ; _':_ <¡·"~_-_-_----·~-·--_.'._:_----~-·---·_-_f_~_-_._·_; __ •-----~-·'.·_;.-~-----·--.· __ ,_~-:~---1_,_~ __ -,t_,_:_· coritro1; 1a3.tiiórma:ci6ti._ f-. el pers~na.i éie me#~dót:ecrita~ -_ - ·"A_,'· _ -~ 
c~nti~uac:i~~ describimos cada una ak estas parte;: 

. <~:'~; 
; J. • -, _:- --·· •• --:,-~ ;_-,: _:: .. ·: :, -. • • • • •• • ::.'! 

: ,~~~r~~:;ti~ii~f f !Ili~i~i~i~;~t~i~i!if ~!~f :~¡~,ti~t::~ 
¡>l::incipaies -aé:tividade°~ 

0

d~ gener:a~.J-;vaiüar y sele§.' · .} 
cion'ar. las oport~nidades atractivas <iel mercado. 

Existen·2 tipos de.oportunidades: 

Oportunidades ambientales y oportunidades de la compañia. 

_La,¡¡ ppc:¡rtunidades ambientalE!s- son tan_ extensas como las-
.· . .. ' .... 

!lli~lllas __ necesidades insat:i.SIE!~h~s, sin embargo existen ---

conjuntos de estas-·oportUnidades que sol.c¡:pueden_ ser sa"'."· 
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:_;-_; 

des amble~talés. que.la c~~Pól~i~ apro~echá o se préocup~ -' · 

por aprovéc.l;tar, y desarollaresfuerios relat:ivos 
.· . - . ,:'t":,·;·:;,, 

a ·e.st:e 

aprove'cilaciiento.: ' ' 
""" 'l ,-, -·: ··:''. -<,~·-.-'.•.:.·-_::-. .. :.-.~.··'•.e-~·--·- -',\- ~. . . ·~ .'';·.·.:· ,,-:,' 

~!j ~?%~,~ it!':::!~:~j~1~~~iil~~~~~j~~~~~:~Wrd{tve.ir!i~s::Ciº~.n~···'·'~r~i 
.. ·· Jllanél:a co~peÚtiVá. · · La ·5·eginentácic5n 'es' üná · ... . < , ;.;.; 

del mercado· en.séglllentol3 ques_e 'di:feienc~án ent~: sí ... ··• 

. . . . . ':. ·• . _:. · ... ,Pq:i; cár~ácteií~'Úcas especificas como pued~ll ser: 

f~,t~~~""}1f ~1~!J!li~~lli~~l=~~li~~~~~r~~~ 
bien defi~Úo;, a los·. que. ia em~¡~i~.; planea s~Ú~fa:.: .•... · 
cer sus necesidade·s; 

1.- Kotler Philip Mercadotecnia Pag. 90 

e) E,st:rategía de una .mezcla de mercadot.ecnia: 

._Es-_. la --~.e~-~-e-~~ _ ~t;:ápa-".de· ,-proc~s9 -~e tileica.de·o y. ¿·~n-sl.s~ 
' .-"' -- . , -~- -» e· ... ' --- .•. ~~--

,te en desarrollar una pompetitiv.a. ! ~fectiva .mezcla 
- ... ,. .. · .. --

de niercadotect\Í.a. ' 

La mezcla de mercadotecnia se puede definir como: 
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plazá y promoción;· ·. :.>· 
. . . d); D~~-~rró{15,: d~ s¿temas de ger'encia dé ~ercádoi:ecnia.· · . ::'.:.; 

:;.··}0f ·;~ .·· .. •3¡ ;;.~~~~ü;~t~~~~~Í~f~~¿~~~l~~Jti~~I~~1~1~'r;~i~~:;; ··· .,j~ 
< ..... ··. · ·'.:::· ··.·· __ · -ccfs·~~ªº.t.e~~~r:~~r.,.·Yi -~~~~~\?d.~~a:ü·6-~'._11}ª~1;'i~,i~%)~~~~·fci,~; ~·· -~,·Jj·~-~l_rl. · g~fei-id:La1e{ d.e 'me;ca:deo;_; ici:S _cüales \.:.iiri a lli)oyar . .. 

::·:~·} 

p_ara ·,lograr sus objetivos., Los üs~eirias :son ios 

, , ~:i:süie~t~s; 

¡·,,, :; s·~···.{~;·~:::i::.·!~ ~~i~:::~:~"¡~:?~r~!,~~~~~~w1:l~~~~~; : ~. ;;;;s:~ 
~·¡··•- _~";;~:~:-:·~·~·~·:_·_:fü;;:~;:i_~t-¡~~R:~t:~~¡~·;f;·~'.~~~~~~~.;f.~:¡i~i~Hiit¡ W~~;€~~--;:~~i:~~~-E:,:ic;::.~ ... {I~!~ 
e< • . • .·>c~ád.6i:eé:nfa·>: '.';.._·,··.·_r.á 'v_ e_ z_.·_._·· .. ~.-.·_:_s_•.e cle,J:>e,• c;rea~ :)ii~-:~~-i~t:-~_m_,_~ 1'._._·:_de· ' ':;;¡ ... '.:;'.<;~ 

control para confrontar si l~~ metas 'pLamiadas se ~~ 
,tan alcanzaildo ·y si es necesario, ·implementar las 

medidas correctivas. 
;::?· 

sistema de :i:riformaci6n de mercadotecnia. 

·Se :debe. de .. implementa); un sistema de informaCi6n que 

:-aea_ exactó, .. -oportuno y adecuado para que se recabe 
. ., 

la. inf~rm~Ci6~
0

pertinente/ relati~a al i:rul.ciroambient'e 

a los. clientes, compet~dores etc. y se pueda reali-
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¡~ . . ·;:.:,::,ti' ,/: > •.• z~ir},a,·f.~.1a1w!1Mé>1'.1:<)' :_E!l c:cintrol ·de. la Illeic:;,idotecn.ia •. 

;:ti~~~; :~;~:x·?A~~~~%!~~~~i~~tiit~f Jlrl~~~~~~f ~f~tn: .·;i.·j .. 
·' ··.','.' - ·" 

. mercadotecnia' . 
. ' .1 '. ·.:. 

La orga1lizaci6~· qu,e,dari!l 

::~.~ ... -·,.·_.'.:.~-.-! .. l,_·· .. ;_t.~.-.. -·.~··_··::':._;_.:t~'.:_.•.\;~.-::.•·.~·.~··',·-.. ··:_._.:· •.•. ··_:_.·._·.· ... :·:·· .. ·.··_::_··-.·:··.· 'il';:·,;·~a:)•~ª-~~~¿fU_ra."c>rgat\i,~~t;t~~ qu~.neya:ria a ta ~;>J. ; ,,; .. · .. ; . . if ·~%f'~~;~~~¡;~;~~J,liii?f!±~f ~~~~~?l'.~~j.,,,.•i Jf ~·. ·~··,;¡.f' ··5J;J;j 
·<}'· ' ,, . ' ., < ;/ 'i".ª' .y ré ;pónsa~le •• ~1.n;;~éi:~·: y : ~·~tro' "" ;i;;.r~á°f f••-i : • • t;;c;·~ 
··.;>·.\'. .. <}';,":-;: ':riú1~ \ ' . ' \,',•;; ?' .:.; ·-}i!.'····· ·,;; · .. ·.,.,"'._ : ,; \ (. ,_·_;;'(.; >: ' •:: •;: . ·;.,;> . " ".'..-.... o;.;.--.•·\".•<·_;.: ,.,.. . .. . •" .. ,cc.i 

cada ¡>\l~~có d~be·:: -~,~-~ des'úú:o.en •t'Úmi.rios J-~t ··· 
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. . ·' •'• 

gélnizacional ésta etapa. (planeación).se va haciendo 
- .... ,- - ., . • ,·, ·,-:.: . i 

·ne cesa-' 
.) 

también 
- --.. , .. ~ 

'.'·. 
'<.) 

~ ·;:-! 

,,~.. JU'.~&-~d~~~:i~!~,~~~~',2~tf~Y,~5·:.)~9-~.1=;~.,~~"~~;~5~~:r·.·i~{:~~~~~~~~~7,~:
1

\~f~$?,2ic·\: ... · ··;L~~f~ 
;·/1S·i: · ,._. méi'é·a·d¿~>1·· .. __ ,_.

1 
.. · . · · < .. ,.> ¡:· ... _, .•. ,."''·'·'···~· :. '·'"'''· .... )". . . .. •. ""_, .... , ........ , ........... -- . " ... , 

···p~d~~6~~-:Jiabi~F .• ~J~ú ·p~~c:~.s~ .. • •• cie'.~~·~i~e:iórt;_,-.d~.- ;~.~-;'<~~f~~~·~!~Ejf~~~;,:':i;~ ~e:'m~ 
· •. eró dela cirglilniiabi6t1 .a ·t.l:avés <le -.4 etapas' que· a. continua:"' ··•·;·pi 

.· . - . . .. - ,·-·' . >·-~'.~'· 
.. ción ~encionaremos:• 

2º ETAPA 

'SISTEMA PE PRESUPUESTACION.: ... La empresa gradualmente se pre,2_ 
- - . ' -

cupa porpre:;¡upüestar sus ingresoi; (ventas)' egresos, efecti-
. «' '·---- -.--.~· - -. -~"-- -- - • - .-. - - -· -' <" .-

vo, costos, etc. ,. de lós próximos .años. Aúnqúe la: caracte

ristica de estos presU:püesto~ es ·--~~~· .. son básícament:~. ;•flri~Íl~ 
cieros. 
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3\ ETAPA 

P~I.EN:fO, ~(J~:, Esta etapf" 'puede adoptar c1:1alqu,iera de" 

{~?'[,'f Sf ~€~~,:···.~,:-~ mo)~,~-.·.:¿' .. ·Pt .. -,!,Fa
1
. ~·nSdae; 'am:~~., eic

8
e.,: .. 1:n·_··_·,·.:.~.:t .. }.o'.:f,i,~.;·d'. .. ·.,·.·.-,e;. :.••:a;.r~'r'.· .. :i._;2;.i.~.·.·.·. i-.{c« .• i· ·a:'_ .. ; •.. ·.-_··.·.:b.¿ .....• "-j>o."'.{ .•. ·.'.!··.•.':_ .. • •. -._._·_,:_ •. ·,·,·Lo· ·,·.·.,·s:~ .· ,.,:-·~ ;,~~4 ,:.> • '.' ·· >;'.\.;\~~ 

·•" ,.,,_, •. ,,_ ·,. · .. ' ... . u .••. , •... ,~ , 'A~~i~~;~'ª ,, .. _. ' -·¿-?:::·=.t·~)~~~~i.~ 
son los que.tomari. las 'decisiónes •. ~lisamiose _eli, ii ~L ..... . •. 
Teoria X, qÜe considera que fos . suh(;~diriaci~~ deben 

de ser dirigi.dos. 

·.·liasa én· ia Teoria Y.· 

,/· ·. '. /:· ,c)-Metas~abajo, l>!ane~i~~t~-:arriba: -~rion~e l~,}~~ta•ge": ... 

. :~2Jtf,c{i~¡~;iiJ.j~f~~~~f~~1r~~ii~#ill~r~~~~iii~~r~\?l~I 
.. ;: .__ :.. . dades de{" 1a '~c<>mpaft.18.'telabora 1.0sP ~,í>lanes·--~·'nec·esarioa·::.,· ::;-~~ .. ~.~~~;·.~"~~; 

r, •. :: ' ... •·, ····• - '•.•.•.~-,~~-.~· . .-.-.~~-;:,"·-:~>'·;~o-···-. - ~ ''·." .... ,'.. ,.,; ,, ,_..·.e·,:;.¡•; 

I>~r~' li1¿&ilfai: estas'm'etas• ·'·,·, ; e'\ ··· >.'::t;· 
4° ETAPA 

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO: Existe la planeaci6n a largo pla.,. 

zo,,., de donde derivan los planes. anuales, con:una revisión 

continua tomandose en cúenta las variaciones del medio 

ambiente. 

En ~sta etapa se crean:~for~~t~s de planeac:i.6n y se 
• ' •. '. - , • ' "~ . ~ -:-- ,... . ' ' ·.-,_. :' ... >·.'. "· .. ' " . 

para.que sean titilizados por toda la organizaci6n. 
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,,, ,V·~· medida 'de q.ue ªUDle~ta: 1a e~tabili~ad•' ',de' la. planeaCi9n· .se 

[c~~~~~~~~R~~f ~~~i~~,~21i~i~~~Írt~~j~~~t~~~~t~~~;t; 
des que: ~f~ctall cilrectailiént:éal·.'á:C~a::· ::.'i y,·;.> 
Antes de ~ontinuar con·· la pl~neaCi6n e~tratégi.Cá menciÓ~arÚ', 

.' . •. 

.··· mos Ótros pµnt,os necesarios · la · · p larieac:L.6n~ como 
: . ··~)·f 

,·_:~:'··--·.··>=-:son:. -~·---· ~·-·· ··---·~··:,·:_ · -<-.- - , ....... <.,.- ...... __ ·,s.~-~;~1~:;t 

~--.. :·.·.f:·_i.~~~i;'.~LANEAM.···._-_ .•. _: .. : ... ·_-_-.·.•.·.·.·.Pc··.·.· .. ···.~R.OMP._;····~.·.·:·_.·····.-.-.:_._·.·.•.·_EoÉ···-·_·_ ... _.,,_ .. ~_N:_:_,.·_.:E·:·-·.•_: ___ .Nº.:·• ..• DT· .. · .... -.EE·.-.· .. ·._·'.····s~.-.·.·.-.·· .. -.•.• -.·_.n·,~.·.·.·.-.-,·_•·E·.-_ •. :,,p,··_·L:_: .• _._··:.LAN.·.'.-_ •. •.·.· ... ····P .. ~.·'.:.~_LAN--.. •-.. --_:,:, .• •.:_ •. -.'_•_~.·· .• ·.-.·.; .. •.-.· •• ---·_·.·c:_i.·.:·····uu.b.•_ .. ~.-.· .• :_I,·-.-".·_·:: .• E&.! .. ·~.•.o_N···.•:;···.· ___ ·-:.~T·_.· .. _·.· .. · •. :o····.·_:··.·.·.-.-,.·•~.:_~.;.:.'. .. '..t ... ·.;.-... -.· .. ~.:_._·.-~.\_:.-.:. .. ·._'':;,,-~·'.:¿;-~·&.:i~-.-~_-:':,;XSifr;.¡~f:·\:~+.~~-.~~0;~~1 
·- :<: '-' - . . ·. +·, ·.·R·· e· .•. s.·um'.· e·n" ·.e--J-. 'e·c·u· t-iv·o·:· ~-~ ·" , ·_d···-·o;·c\u/m.-.···e·: .·nct, :o: C_·._Od' NTRo,~n::d.,OeJ- •5St.::·r·':s·c~~~.i._,i.:_,_-,! 

_ · ·E:~-·\ei se f'iJá.~ t.:.-: 
los objetivos; meus, ~ec~mendacÍ.ones, .etc,, asi':niismo - /; 

-·-~.!~ 

.. _._... -··conii~n,en::·,,_•, .... 
;:.:::?.yr;·:·:~~:::<·' .. ;,.;·' .-- - .. , .. , ... ,.,-,,..r ... · .. ,, .. " ... -. ~, · --~- - ·'.· ·-·.>·-.c.··· ,., .. :. , :-·-·. . ··, .. -_.~·~:;:( ::;:: .,· ·::~ 

~~¡~: ~~~.r1i.ef ~s~'_:_•·.:_._;:d~:e~f•·.;m~:;e•.;r;:.~c~:ª;od~'e•.;_00::.;.·····:_n°yjÉ_;;d~·_;e,~.:.··'.·:.~d!.:i;fs•.·.·tl'r~.~b-.! .• u:.:,_•_:~:-•i~6~_:n1_\0.'·.·.: .• _.f~-·-·····;_._;:st~i:c:.pª:'_;.'Bi~~~~;J~',~3ll 
- - · · · .a.. :.i. ::·:.~:p--,-~i-__ t_i~.:i.."_.P.:--.·.a~:_'. 

:-·· ''. .- -~·,:::~f~ 

b) 

éi6n en el ~e~cado, asi' como al~unos datos má~ q\le se .· ·.·--~ 
consideren importantes cono_cerlos. 

Normal: Incluye un· pron6stico del tamaño 
--~~----~-- "' 
del mercado y de las 'vénta~ bajo condiciones normales 
(¿Onfiiderando-que_,no~ha ... habicie>-CambJ.os _13i,g[lif,i(!ati,yos_·.• 

' ' 

é¡:1 el mercado .Y en-_ er .medioc ~mbient;:e en general) este 
' .. ~-.-._ .... 



52 

deberá ser revisado constantemente si es que se espe-

.ra cambios en el medi.o ambiente o bien en. las E<strat~ 

,,¡;~~±f¡~~éi(l~~~~;'.~~i~~~~~f t~:.··-~~!~~í~~~i!.: .. ~~~~:TI,~r~~I 
:' :·· -:· f~:. ;: . ' 

· · ... d> ~~·j~t:i.,Jos ·:Y Met~s: ..... H.ª· s.t. ª.···.·este P.unto s.'e ... ·.·.·.h .. at d.icho e~ •'.•ift 
e - ~ 

·_-.e,~~; . 
?'r/¿~~' .'·.-_ .. \·.-.:--·:· - --

~:eiL -: ·. --~~ > t·~: 
_-, .. : .. :.:;~r . ·;, .,, ·.-

;;. ' .• ' • . • •. .• l - • ',;··:·;~·'.; 

Es :1a ll)gica_;a; tr'~v~s 4e:,, ...... ~,:~ 

i~Jf,!!(f ~~jiii~f ::!::;11111t:;::~!!:::~ 
f). Programa· de Acción; Se· deben· establecer .. los:'.progra; : ::¿ '., »:rc 

mas, a trav~~ ~~i10~ }ua:ás. se pret~~~e aÚanz:ar .• lÓs .. ::;.; 

objetivos o, metas fijad~~~· .. 

P:resupuestos: Las metas•; estratégic¡¡s ·y. accione.s pl~ 
.. 
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que es_escencialmente un estado de utilidades y 

Como hemos visto en la_ parte 5 de este capitulo. es muy 

importante conoc_er el entorno (suprasiste~a) ambiental dela 

~rganizacióB;r .p_ara poder deee:i:miriar. las· fuerzas· cc,:mpetit:ivas _ 

las· p68ibilidades estrat§gicas 'P_otencia~mente disporiibl~s~ 
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para la empresa, en este conocimiento se encu,entra. la clave 

para: q\le J,as <?rganizélciones f¡e el'lfrenten _ 4 , dich,as ·foerzas 
' . . . ,. . . ': ·.-::): 

· ·--·-. - e,;' .. ~..:.,.,' ~-:·;,;i• .; .-, · .. r.(;: ·<.-i .' , .. : r· ·, , _;.",~'- •·. ·~" .; :,~.'~' .'. . .. 

-· .~: ., -~·:!~:~~~;;~;··;;::-::=.~- '' > ___ :·~-~~--: -~/:;; .. -,:_.-? .. •' :···~· '' ->·;~~--;~~: '.-':_:(~-~~-~-~ ·' •::.;•' -, ;;~\f~t1 
• - · . La_ ,"ompetencia· t,iene_- su o~igen_ 'eh :,la--estructura:~.:econ6mica .7;.:s .;.; ,,~¡··:~1-~·l 

., · · \~>~·f·co¿po~t~~ié~~() &~, .16~f:c6~;·~i~ido~~-s :~·di~~:i:~~;-1:_;: :;~~~~-~tas ·-
' ,organ:l.zaCic>nes de ,swtill, iml>~rtaricia el coriocfir' su.:-' situa~iÓn 

déritrC> d~. esta competi?t1~i~i ya que ?en el s.ec::.tór ;industHal 

Se han _creacl,o t_res: ~stratégias· genéricas , para desempeñarse 

mejC>J;'· que otras empr_ef¡aS en ,el f¡e,c_~o:r: iJ:ldUstrial; éiitas. SOni 
,;4';-
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a) Liderazgo general de costos 

\-f)' .. ' - • 

1_;,:_'.:_:;.·_~.'-;·~.·.·.·,:_·.• .. :·.·.· .... :.::.·.;·:· .. ~J7.l~~~,;;:~;;: .·.f~f~j,~~)~;t·~ -~\~,'f:~~i:.~·~f·~~.-~\~~~~~-7-~f: .....•. ,,\·: :;. ~~·,,:'· ·,: · .... , .... ·· i·•·:···, ···~ii 
~,;;";.•'..(., '; \;././ ., ~·N~.;~ ,'.:tú· .;::/:¿·};m;_·.~~.::.·~.:".'~~};~rÍfü,;~~~~···~"j, ... · ~:'.,:' :.·:·:. -~> ~-~----:- :· "t:k!·'.~~·:0Jif?' :;t;;,, r::r- ........... ótl2~unos•t·costos:r,,,menór~s'.:ú~xí.s.td.rá:.un:1iliiayJ.'.! gen«•de:·utili:dad .·.·.« ··~7; ,,... · iz~:~:~;::::!~f ~~f~:~:f?~~~fi~r~~i~t:~~~~~~*ii~:3!~E~¿·~i:r:,~f 

ner·áltosr~ndimientos pese a la Í:u~rt:e c()mpetencia.· 

Aunque requiere de una inver·si6n constante .de capital, supe.!, 

.v.;i.Si6n intensa: .de 1.a m.ano de obra, pl:odu~tos diseñ~dos, para 

>su fácÚ 'fabricación, · pi.i~de ser una al t~rn~ti.~a para manejar 

lá 

,,• . 
. ,'..:;f:.~ .::·<-.:- ·-·~,.:.:~::., ,~-:· 
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b) Diferenciación. 

Ya sea en el producto o servicio •. la marca, diseño, etc., 

. puede ser una alternativa P.ara alcanzar el liderazgo en el 

. ,·~:~~~~;.,:,, .. ~,,··" !0•~'1• r~~ ~f~!i!'&t.~\. ét:·.!'i~rji}f~~~" ,>;: · . ~. ... , !~ 
· · /.. ~ii?i6~6~¿i6:ria::tiA.·Ji5\a,~Íli~to~ 'Co'~tra l.li c:oinP.~~~Í\~?,,a:-.; · ; ·· ::;•· · ·:: :y¿w 

. . -Generalmente est:á basado. en la. lealtad ·d~: ~~s ci:i~iit~~. •::::;;;,,, 

hacia la n1arca. 

·-AUUl~ilta la'udi:i.dad, lo que evita la posiCiÓn Ú bijo costo <·: 
,·· ~Produ~e· t11argen.es.m~s ~l~o~~pa'r~ '.tratar cori: Ú. p~~~~ecior., .::}~ 

1·~'i'Z~~~~~!~~~~f ~t!fz~Wti'if~'1~~.~.'.~~!~·~~f~ ~~i.~i~~~~~~,,,~,;~~·~·· .·· ,~,!~~ 
·· ...... < _;·:~~~Cí\ii~~~·: d~-,~iitáy~~~é·_:ccíst:_6'i/ ·d~\·~~~á~a~/ó~~-;;±~V~~~i~-ª~i6.J:~ .. d:,_i, ··f:L ·:\f i:';~J 

seño •. 
/·i; 

- ._ . . ·' 

.;;.se enfoca a un. grupo de 

nea· del p;-od,ucto, o en· un mercado geográfico. 

-.Tiene .como finalidad ser.vir a un obj etio específico. 
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-Se.· basa en las premisas que las empresas pueden servir me-

;: >jpr a .. unC)bjet:•ivoestratégi~o· •con .... más .. ~ficien~ia···y e~icad.a··. 

· .: .. :sif ¡~i~~~~~~¡!~~1f~~~f~~;füil~~~~¡i~¡~t·J ji~"~ .· .· ·· 
.• renciación ~ti, .un mer'c:ado liUÍitado;'•• •• ' Y(• . i; f:c. 

necesariamente 
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En el capitulo 11 de este trabajo incluimos los siguientes 

puntos: 

- Def,inición. - l'aJ::a:homogettizarnos en .este· punto · estud:Í.á~ 

·>~~.~:N;~~ias :<i~~~:&~j~,~6.~~!'..>. ~~\f~~·.··c~~]:~~·. t6~.~~os. l~.ds.·e;~f{?i··.····:n.·~.t.:1_,_~.,·•~• .. ·•·· 
tes: <iu,e,· é:re1lhóB;V:impo_l::t:B:ii t:eifr i>~~ª- re>riii~~ -riüe¡; t.r-~X 
ción. 

2.- Objetivos.- Este punto está enfocado a -la planeación es-

i:ratégica, ya que consider~os' .. es la base de' 

ti'.gi!C.ión. . . . . 

':_:;:~'. ·· L 3 ~· ~. j'.~gi~:~*1ci~. 0E~~~-~',cn~c~·~<J,~:~:~:.·~:'1-cÍ~.ci-e.f.l~.9d,is~~l,~.~ 
·< > ··· · .·.·. ,ries,/que pued~~ .t~9:e~ ~n.W~i~yes_tig~9i,óri' 'd.Eii. 

·' · ·ut:Üiií:arle éiC>mo \i~1 herrarnient:a; · ~·~~~· iá: 
sio~es. 

4.- Clases de lnvesd.gaci6n .de.mercados.- Que nos dan una 

· ···· .:':·.·•;:0~i~~::~~~~~~~;r~~i1i~t~~!~;~:; rRJª<:~~;~i:z·· 
· · · · 6. - C~epc;ias que '~po~an a. Ta invest~gaciéi:n . ~ei:ca.<ie>l6giéa; ,;.· 

:<." ' . -O_·.~· ... ' 

.. As i como • en' lá ·método tio's · 'ayud~· a conocer C:uál¡;s són< 
' . . 

las .adecuadas a la investigación, 

7.- Estructura del mercado.- Nos situa en el.sector del meE 

cado en el que se encuentra la organización. 

8.- Secuencia de i~ investigación~- A tr~vés de este .punto, 

·· ·marcamos la dírección ·de. la· investigación~•. es. decir .los 

pasos,_ que debemos seguir• 



·,·•.';•_ 

I 

DEFINICION 

. :' :, "_'.·:·, . • -., ; . . <: . . . ·; . - - ._~,:·.· .. :.; 

·,- •. ;.;;~'~f~f ~~ . na,.~ta .•• ~_-?:·~.om~n t·~:;:~~~fas.· d,e,f]i~:t;,C,-i?í-l¡;¡s, ';~2d~;;-t-.f?-~.~-~:2~_g'~f s~ _·.,.~-,.e~-~:-~.:~~ 
'd.oii·dk _me:r~.i<ló!l~ d~ iá5t~ü~f~s · ~encibnai:emoi{:3· ,que;·;:~--~nue-~:<:;~-~:? r-

, .; .. •,•::~: ,. :~ .; ·:.':: 
'tr1./T(ifcio, sirven de base para desarrollar un:a definici.Ó~: - ' 

.. propia. 

- ' ' 

~Ge;¡lci __ ..•. Zaf~D1ari'y• Phili~i Burg'ter: en· i;u úbro· -º~NVE~!,lGACloJ.·· . - ···'; .-.. i 

:/ii~%~a,~~[)os ;;a;r~gw~bs:::;::.~6iNwrcA~_'.•-;.~:'dé:ftti~~' K~1A •·f111·srllá.• .. ae .. ;.::,_.,.: : ~;.;.: h 
·••J~-.~.#~-i~h~~ <mil.rui_ra.!, - · ·-_·,x ---.-.. -.· - · + -· ;.··.. I::.•·;··:·'X:YJ>·-· :·1s·:;:·'': '::r: :;•j 

,;I.;.i-{n~e~tÍ.ga6it5n. ele- ~e~6~·~os .. impÍt~~3 ~i: ·diagnés'~~;i.co de uriZ~-' .< /,\:;: 
~ecesidades de informac¡ón.y la ~el~~dóh de las p~rtinentes 

: va_riablei;; inter'relacionados' acerca· de· las cuales ·se recopi..: 

~~~~~tJIWQt1tjt¡~¡ti~§r!~f :f 1!i~i!l!i~l¡~~~i;f tt¡~J!t~;:~:~ ;;: 
•~· f~,c¡,;~ la 11eé:esidad ·de 'iiifQi'ínác:ió·~ adecÜáéiá .. y ~~~:~~ tüná, •.. '~1:r-;·, '/C Y', 

• ••• o< • , : .~::.' ':. ·, •• : •• ·,; ' " , ••• ' ~ • ,,, 

> l~ tÓriia de decisiones. 

Por su parte Alfredo López _Altamirano y Manuel Osuna Corona~ 

d_o._ _la definen asi:. "El arte de acumular,· ordenar, clasifi

car', analizar interpretar y organizar los datos tanto. c.uan-:- .. 

ti ti.vos como cualitativos o descri¡)'tiVos. que s'e obi:ierien, :de _,_,_,, 
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fuentes directas o .indirectas, ya sean internas o externas, 

para ser utilizadas por la direr;:ción.de una negociación con 

: bbj e~d d.e'.·~limentar las·. utniáa:iieii·.n.et~~ ·, ·bi:eti,·~ea>afunentandb·.··._ 
.: .. , .. ,.. ·- ·- :·.,,·.--~-.~·'.: · .... •-,-->-,. ... '--~- '·r-·;.c;· .. ·: :r'·.'•;·.;,:>.·-:_,· .. -.:,"_·_: :· :, .,.· , -~· -.- /: -:· • ._,-. ':··=, 

·-:_~i:.-y~1:~~i\!'A~~:Y.e~.t11 ... ·.~.-s2' :.··'.~·c1h~~~f1tiy~p~~~;5:·'f·~~ostO · yi'e;L.:de • Úst:ii:..;; · .. · .... · ~·~·,r,~ 
·- ¡_:._<·' ·-:· ... :;~~::<r> _:'-.,- t{-;3.f'f 

· 1lució1l º áml>os ·~.~ -.· 
·,,., .--_-:, -- -- ,_-~,} 

:Esta defihicióh, según nu~stra opinión, es muy coinpieta .y e!. 
. . 

plicita•ya que"menciona.que tipo de' información se' recopila'. 

q;ue .fti°énte :Y con que finalidad. 
. . . • .'<' ·,-!;~ 

.y~~\~.~~~~ ·~ff,~h~~1.~~:}s·"~j;~{:~o~n ~;~:-~~l~t.~z-_º5,······c¡··-u_.c-.·_.e_._•_é_.·_.,:·_· · .. ·.·. ·: ~- .··~ 
,~. ···~·- •n • .,·_;__;,,;::., ,,,;.,~~ 

'EE1····1a··¡~i:~caé!;ól1.·de #riphii;~~~;_.ci~~~·i.}icén{ a·\~~~--~~70·~.~~r:·~~·· ,.\ -~:~~~é!:r~ 
óhse~~~~~¿~ y ·. expeüirien.tac:l.ón cÚú:i.cds de ~nciiést~; .. en:·. ill . .•. :~f.:Fs1 
busqueda· cuidad.osad~ uri don~cim:i..erit~ más·p~~ciso sobre el 

comportamiento de los, .mercados y los, consumidores, _p~ra ~m..,. 

.. :de.:r·:l.~gr~i .. t~a.co1DerC:idi¡~¿eión·y ~ª .~ist~:Lb\i~:i..6~ riiás. · ~f.i-' ;¡ 

. ~~-:.:~·~~~~~-~~~···~ród;~~()···;;;'.•;),;;"A:',''': .. ; ,":; .. \ < •.. :··· .~··:· :·';'~'.;';' ...... :·<;·/'. ·'''" .. ~. ~;:.;;;;W 
,, "' ... •. "'·'·· •,•é·>•.· :.,,;,, .. ·"~~ ·:,: . , •. ·, ::;•'i,q,L,",. , •• :• .. ,,c, ... ,, <·}.:; · .';>~.,.,,;;;;.~~,,;:/ .-. .• :': ... · : .,, .: ... L~,~.jil~~ 

De lás. 3 d~f itifoiones >ci.~~d~s- an~~dortii~~t:e·:::c~bsi!l~;j¡mos ,; ~h~'. . ' 
en t~dá.s destacan ele~e~~os ·~~~~nes; -é~tos soni • ,, ; 

. " 

-Todas se abocan a la recopilación, anális:i..s. e interpreta-

ción de información. 

-Este proceso es planeado; 
·.···: 

-Utilizan. el.método c:lentifico en el procesó; 

. ····:-·'\ 

. e" -~''i. 
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-La finalidad es la misma: Proporcionan bases 

el-· proceso 

recopilación, análisis', interp:¡:etación.y presentacÍ.ón de in

formación relacionada con aspect9s mercadológicos que .nós i!l . 

. . .. di can ra.; ubi'.cac"ión ;4e .}li> ?i:san;i·#ació~ ,Y.· ~'1s .. :Pr<?c11fctos d~~:tro·· 

:~,'.:.:~;;éf,.,_~~~,a~.;~g¡j~¡p~~céÍ'd?_Sj: ºi;ff X:"~. qe;:bá~~~y':ira.}#~;¿{;dec~<l4~ ~:~.~1na·:&~: ~ea~~ .: :.· -~e~• .:;~t 
., :1~, .:.: c:tones r~~p¿c;t:o ;;¡·¡:t¿i:i~- posidot1> · - . ..;~> ··: 1 :K ·· ~~-?:· .. 1 

:"'·.,>->~ '_;;f-.:_; _._.-_;·~ ·- - ., . . -_.:;~ ~7/"-, .---_ ' .. :. ,_.·- ,.-_'_" .--!::-

1. - ¿iman,. Ger~ld; Burger, Philipe. INVESTIGACION DE .) 
., ·-·· . - ... -

.~ERCADOS, M~drid 1980 ¡>P 18. 

' 2; -:·· López> A~ :Aifr.edó; _. O~q;i:~: c·;~Manuel. INTRODUCCI()N· A . • ··~ 

:~--:~·J:;;.z;~.:·: : ·····_·_.· .• _._·_··-,:_ .. ·_·· .. _._· .. _·_:._·::_:_:_"_LA_:._:.:_ •. _;_-.'_;r_ •. _ •. _~.--VE_,-_; .• _-_s_ .• _T ___ -~G--.-~----.·_._ª.·_:_1_ ·_º.·.·.··-·~---º_ •. ·_._._E. J.~~~-~t%o_:_._._._._~{_.·•-~-·~~-·~f.3~_1·i_._. __ ;_._· .... 1 __ -.·_·.'.9 __ • .. ?9_._ .• _:·p.'~-·-·-··-t_._:T_._._k~';,_Q._._-.,• .. '_'. .. _;·' ·>· .. ~r-~ 
'.:,~; •i:}j~.;t;-;;•¡; •·; .• :: .. 3.,.,..,:A-iev1zos":B.;;,. ,J_ohn•cESTUD.IOS,,J)E;'$RC}J)Q ,.;,:tomo: .. .Ic<=-,l,~.68••.·"· Jé./~7~.~E 

.• -.. · ___ ........ , ;p~:·;~>>L .. ,.. <""····r:····-- L>·· -..... ·.:·:. ____ "·~·~1w 
:,-:::,:;~·t;~'.;:. ·.:~:.~:.~·:~· ~r-:···,'·. ". ,;)~:·._:.···- '·,'_::~¡?.< ··'·.s <:.:.·-/, .. :-. ~·.':':'t:,-;;;~-.'.~',·,. :;: .. _· 
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2 

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIOU DE MERCADOS 

-. . . . 

·~. ~.e; •• La'' i~vest;igación . ~e ,~ercado s •..• ·. coincf t:o da.·. he r~amierita .• de xkti.~· 
····.~~/·' i~í~i.¡~r~~í6~>··I>~r:Iáila.~61Jj~~~iJ~I?~~ecff~~~á;;,:;.¡~~._). <iii:iles. 

se é:lm~i'.ficari eri'3 ~~hÚres; s6¿iat,. econó~'i'~~~\. ; ~di,iíirii'~::.. 
trativo. 

., · . 

. . En t;!l ~13pecto soci:~.~ la inves.tigaci6n de_ .·•· .. ·····,:•····. ·.• , .... : . ·. ,:; 

J:'i¡L,: ;ci¡*~~{~~~~~~-~-~i~;i¡~~~4~f ~~-~~ .. •rcºS:n~: ... 

1
.·.·.rm.:1· .• º·.•.

1 
.•.•• ª.':······;·~.-.;n!"u~ .. ~e~.ss~tf·rfo•.!:ª'.~ .•. ~ .. ~,-.·~·~.;;····.·.·.·.•.•~.~ .•. ·.• .. ·· :·

7: .. · ... :.·.•.-.·.:.•.·.~.~:.~.·-~.~.•.;.·.·.i·· ... :.-.::·.~.: ..• · 

y:~s)i~s'. .. cubriráfÍ;;~<¡~~ ·t>~oduct:o~ éoiIÍ~Úé1{ ... ·· · . 
. ·.(,. . . ··e:ti~~e~.P~dri~l"i ~oiripet1~. 'é¿~.. . .. •¿,· , ; :/ .·"'::,,, .:·';.:;: 

Deberá informar sobre que factores gubernamentales, socia..-

les y politi¡;ps p;r_esentan o. presentarán o'portunidádes o am~ 

nazas a la organización. 
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El objetivo económico: 

.·· .. ~.~~i~~~;;1~~g;I~i:~~t{r,;;:::\q~~~~~:;J~i5";~,~;;~0; .... r.B~ó 
· ·:<exito·;económico>que·,podria. ·l.ograr ·ia:•.·empr.esa·".:al desarro1.'l'a:r.· .·. , . \•>·;:· •"~'·'" 

o mejorar tal o cual artí~ulo: al incu;~á~a~ a det¡rlil:i.ri~<lo '
7
·'?'i 

.·segmentó de mercado o al utilizar deterUÍinados medios de~~-

ObJ~tivo adminÍ.~t~~Üvo: ·. 

'· :L.a final:idad ·de la. invesÚgación: de: ~Úcados es la ;de 

,,.;,.~i~~~~~~,:~~~~;¡~~~~~i~~t-~t{~li~il~~?~¡~~ 
des'ea·n •· esperan:·i Tlécésitari los'. ·e:C>~stimiJ6¡~~;~·. ../ ···, . '(' ... • ···~-.• ; 

e.cm la .. información obtenida en el análisis. la dirección es

tá en. posibilidades .de desárrollar la esb::ategia adecuada 

desarrol·lo de· la organización •. 
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~~'f t;l~~~~~~~~llliili~i~f~!~l~~~~~~~~¡~~~!41~~1:~;1 
;.·· ' ., .. <'m~s ad~cuados a'c'1.as nece!Ji.daéie~~ :de~),qs:·~ons#idor~~~ ·, . ":." ··•· . 

- No.s ínforina sobre las conclí~¡o'nes ci~ la 'comp~tenda .. ···. ,:;· 

en el mercado. 

- Ay:uda·a dalímitar territorios de ventas. 

- ·No:i~ informa sobre: la ·posiei6n de nüestro 

pecto a ta. competencia; 

etc. 
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C::_omo podemos. v~~ la informadón que aport:a . la investigación 

·· • •· ::~~t~~~!~t~~~~~~f i¡t~;·~:t~i:1:a!~~~.c.f .i;i~!r,~1::~~~:~~> ... 
dist:d .. l>uc:Lón y ·en gEin~~al a incréíD~ritar. i~s utiÜd~d-~~<cie l.~ ..• ~ .. .: 

a aumentar su crecimient~:.:. 



. -~-~·- ':• , L. 
'··-.,.·. 
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ESTRUCTURA DEL MERCADO 

a) se ponen 

de acuerdo en la fijación de precios. 

b) ·~()mpencia, IIlºflopolista: .. Con pocos vendE!dores y 
-;··---- . 

D:~ .se. ponen de acuerdo en la fijaéión. 

-,·-···-
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e) Monqpolio: Donde existe un solo vendedor. 

d) Qligposonio: Donde existen pocos compradores. 

:, • ..• , :: .: ';/~ ,e) fi-Íc:m.opson:io: · .• · Do,ri'de . e&iste ·.un' solo . com¡:n:'~dor ~· 
h:"·.~·~f:t~1·'.~~-.;zl.,: · .. ~;~.\~_,.· >,,,·;_. " ······ :>:, .. •• .,., ... .L''·;·'. , 

·.·. ~t;·F;:i°':~:·~~ad?•se ·-~i:;,ide··~~f,::s~~,~~~d.J~-.~~W~~~~dJ~~i6'~\J':~ii;:~>·· .. ;:;:·' ... 
' '• 

~ A:prCipiado, que es ia parte pos~ida por· C:iéiá c~mprádor, •én -..:. 

.virgen: 
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CLAS.ES DE INVESTlGACION DE. MERCADOS 

'"!::~'.:'; ' " ... , .';"f.)> <:.· .. ~.::; < . .· ·.· -, 

:f ~~~~.:g~~f~~~i:~~~~1tt¡~,~~~~j~1·~j~f[~l{t~!~,,~;.~~,,~~; j~ 
nar!f!mos ocho ma~eras de ~plicaciÓ'n d: ·l:a Í.nvestig¡a'.¿i¿ri•.· .- '" '.": ,,. , " 

·l...: ~riviestigación. de los coris1lmidores. 

• ,;l~';i~?[ ; ..... ·.·.·····a:.:):'.· ... ~.·.•.;······e.~-é.~.-.·.~.·-·.: ... n.· .• _·.·······D~.· .. u: .. ·r··s··.'. ... ac·····pnl··_ .. :t •. ·nes· e.•.t.':·.·.-.~ºc:.•.·.·ud .. ~.c .• ae·····;n<r·····uti':·n•·o~.·.··.vé~t:j;~~;f 6r{ 'se , exam~~at1 :~'.los~i~ ~~ .. ';_x;; ... ' ' 
.•. ···-· /c(a\;.··.'..f 

1
'j;> < ,; : . . . ,, , ~l~i~t~]~it~'f ~¿~t~~2ái'i4~:~f\'c2' '' 

··.··:,"·, .. ;· 
. ,' '.i fes á Una:marca·;dE!t, ermíriada•>:· ·· .. ".: '' ··.CC;'.•. ,;}·.,· ·'•.•-.<··;' .·. '·' 

b). ¿_ Qué fa~io~e~ ; coddi.~:Í.oiu~·¿' Úiflti;e~· ~f la. iea1/ 
t:ad· de'los ·C:onsumi:dor.es a una marca• .. · 

res,. 

f).- Cuáles son las razones o motivos de_'compra. 

g>.-: .Cuáles son las intenciones y planes de compra 

de los consumidores. 
i',•'' 

h)~-,.·Cori quéfre~uencia seits~~l producto: 
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i).:.. Cuál es la unidad·· económica de consumo • 

. · . . . J)>- <::qfl Cllj~ frecu~ncia Se COIQpra el producto• ;;; 

.~t,.>':.·;¡)j :<?~,b: : .. :~J ·;_~- ·9~~i~~:~'.ofr :ta.~·:iii~d:~:fdaci~s/<iet ~?ns~i<I:~r ,~~~ ... ·-"--~-:;,~_:fggj 
ti~i,~:?:~~·f'.:S;;!i;f~~l".:.'. .. '.~'.·l·:·~·;·:l;;~;>'~'.:.?; .. ~._:.·~,.~D~16.:n.~d'.;~ .• e;:.:.:c'•~Po;:_m~.-.=ºP·.·.·.·dr\.iua':~nf.~.:~o; .. ¡.;,·}·;·~··.~r·~ ... ~.;_;e·;.•.}f;.···.¿.·.·.·i·.~.·--e·.:.·r!·.·.'e .. ·.·n: •. '.·.·.·.· .. ·.· ... ~_-c~.',.· ...• o-.!.1.-.-m·.·~.:.··P;.•.-.• r ... '· ... a· .. r"·.· ·:~·'.:,;:;,'._:f;f,:~;;;;~'•;·,,, .. ·~_: •. :~i;.~i'.';'.fü'i~ ( :;' ' ' ' .. ' ' ' . ~~'<~i~i(?i~~-6-h' ., ·-••: .. ,_ ... 

los'. consuÍDidores. 

".• .. 
,. . '",, "~~:.:~~ 

e·:; .La' ;i~Fº~~~:i.9n .i;.~¿oi~ct;ada. ieri Jos anted.ores. puntos nos va •. a /_}:•{~ 

fat:·,1~lt~it1i~ii~tif l!!~~~.'?;!rJ~~#!~~~~~t1~~rr1 
éi':. ·· lás<razó'ri~~··que IÍiº~Í.van ·su•.·,.ut1;lizaci6n.;•:e1:'fug8r ~ri··d.~lí.d.~;:J~ .... :··. 

en, urii.aadel3···· JJa~e~~ .,. •, ~cti~¡~~d;s 

determirtado; 
-.'.- ·, . . 

E~tas:·i~criicas,. ~n::~u- utilizac{ón~. ·i1!1plic;~n. un. aná-

'ü~+,s prbíundo de,"~~ opinión y act:frudes de los. 

.._.; 
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sumidores con objeto de descubrir las razones sub-

consecuentes por las que compran ciertos productos 

~·~::::~~¡~~-,~~l~'.!li~t~l~~f~iit~~;·~~:;¡i,J~~fi~ 
·.; .~/t'f(i~;ffc'e',:'de ventas':<es''utibpa~a ~saber.:si .el ·.mercado esta;: e-·:·· 

.ficaznientecubierto;>~~pibta~·o:: \~~·r~e,: ·~de~;'~\-paia ~edÚ.' 
cualquiei: debilidad de'. :i;eni.i."'!1iento' e~ )~s' ventas de la orga:-
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4.- Investigación de produccos. 

La dinámica del niercádó consumidor exige .que los . . . 
:\ ..• :: •• ;13;'t>x}cantes c~~~inuamente examin~ff y ponderen, las . y•i~ 

;'; [~~~§:.;·,,¡~~[J{~i~~~~J;t{~:ic~!~ik~;~~l&f ?~~f :i~¡~,\l'.t~i~i; .····. ·.·1;;;;i 
. .. . . , que ~S:tisia's~n 1.~ií ex:Í-gertúai de; ld~ ~ori~'Uínid;;/~s::· 

... 

. e.orno resµltado de esta actividad. s.e puede lograr: 

El · estabiec'imiento de rutas para las visistas de . . 

~~ª• c6mp~x-a~ión· 
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entre ventas efectivas y potenciales; la frecuencia 

de visita a. los clientes costos de venta .· .·.· . . . .. 

'de consumidores,i.erritori.05 

Esta/técnica tiene como base. de 

la' tabulación ¿ruzácla y . ,·: . ,• ·. --

cas e.xistentes. 
-º·:'¡:«', .-·::,,,(. 

'•¡;,,. ~·,.:.· .. ·: e, I - '·-·· • ~·" '!". • • '·-~· ">)~i~~ 

~:;,,,;,: ;· ., ;,';-~~::,:~1: :ª:=.' .... ~.•i··,n: .• f~:i:>·.;r;m,:a;:c•iii6n°;,: .. ~.~nt•etc .. :e:.t•s•.0ad.;r~ .• 1;¡:ª·.: ....... Pt'dª~."r¡az:.'..···• .. : .. :q;¡u~e·.:····:11a\s:ii~~i~~if :;~'¡ /¡0)f¡}J 
{iI·<lJ ' .~·~ . einp;;e.~as , 

~~e~an d~~~ub~l; du~l~s son lo~ ga~t¡,~ ~u~erfiuó~; 
en. su~~esfuerzo·.coírie:i-Cia:l y co,nvertir· ~nb~neficio 

,'<.;-;;; ''.:::, •• :: ''''iii·''i'''iin' a·e>····d ·· , t.. c·······1···1:·1f 

~~rn~~~~~~~~!fiáilJitt~~~~!~,4~it~~~~~li~;¡~~~~ic?t~~il 
, : , "' · <: ,:;:j;(~; · :.··. fief!~~,~~~º.Ó,~' ~e ~.pu~d;~::r,eci.~<:+~.::.g~~'.~¿s: dis~r:~;tivos •.·. ·~· ....... :.::::.\··········;.·~·;~~ 

Entre otros, el análisis es un medio ;;,alioso para: 

Analizar la forma·en que emplean su tiempo los agentes ven

dedores;· analizar los presupuestos publicitarios .por terri

to:i::ios, productos y , ciudades; aná.lizar el .efecto de· las re-

. muner~C:ion~s de los vendedores sobr.e los costos ,.dé. distribu-

- ~ ·-.~::.~J: 
.. -~·.:, 

'-.. -~ 
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ción; reducir los costos de los envases, etc. 

¡;:¡;5;~ ''E,,;~;~~~~~~.t~~ii~i~1}~~!~~~f ig~~¡~jf ~f:igf~~~~!~ª¡,.,J,\i 
_bÜ.éiciad que·Ü~i~izan ~~~~b _su c'5!ri~~-ido; estb-~s ;' ·. ·. ;_ · 
s_i Í.nf_luye e_n_ .. ·_iiis opinfohes_, emociones 'Y --~~tós_de·. .;-:¡·~w 
. .'"j 

·· .... _:. :\' _,- los futuros-co~prador~~{ -·Esto solo lo _pÚeden lo~ar ;~·l 

,itf i .. T~1_ .;e~s·;'at·.~.•-·_'._'._rd;;_.e}_· __ ¡_._ •• _ºtmP~~i;~n[_.i_;l __ •0~[_in_;'e._:_:·_ts;_·.•.·_:_,_
1

_i•_._._·P~rruc_:ne~~ª:s __ .~~-·-··-:c,:º~'.n~_~c--~-:-_:_. __ ._i{anrun~_;dc¡f1,00i:.s·_~~~~1~f ~};¡.·~ti~,f~~~JJ~;;_: __ :_•-~--.-_-_; ___ ··:_._: __ ._._-_ •.•.. ~•-·----··-·-·-"··:_-_.:. __ -'.-__ '_, __ ·.-_-_·_-_•.,:_: ___ ;_;_-.• ,•.~_; ___ l_ 

;· -- - · _ " ·en,'-:~;(}.ós,:'~ºf~t:o~y~~~é/.V> : --~~ 
ternados -en ia. _tllistna t:Í.r~da ¡ . encu~stas de leétubis' estudÍ.os>· 

... de identifica~_ión y· c:ie.recordaéi6n~ e.te. 
-,~ ·- .... , ;·. '. i' 

·~ . ·- .• ,; ·.:, -, .. :~ .• '. . _,- "-<·. '.;, (" _,:',:. .·,·_,·,·. - : .'·:. ;.-,,-.: 

,;.:,,. 'co;."·}~'·1"~~~?._ <'-' \·~~'~'.·'<'·,~.·,~' ¡ ~·'f'.:~:'."~·>~:,.~_·;·'·•<;L<;.;,> • < -.;··,,.,~:~!,·=· \, ,¡ J.' Y'···,,;·: ·!~~~ 
'. ' ·, · . :•" : .. · , 8 .·:.., Inv:es_t~gaé:i~n·':m~.ri::a!!<?-~ógica,-indust~~a:i,_. ~- · .. _ : .é • • • '.. • -: ;cf 
~! ,~ ~ < , '• ,1: \ ~",,;•:::•~.:·~ .. ~-· .. ~\~·-.:,~:<:'-,o~:~~~=:-~ :· .:,,.: . ~· - ;, ',,..~:~,.,'·,,; '' '1: '':.,\"N:'..,.:_::7' 
.':"'"'.~'_• .. ·:~··:::.-··· ~ 1 ., :· '""·Conio-2es ,:natui:al(;." el'_mér~cado"::indust · necesi:t.¡l«é de, . · . ,··. 1:~ 

O .• 1 ' ~ ~--: ;;. r Ho~... •e>>:¿.. .-, ~- ,_ -~·~· ,,, :.,.:.-r:. l ~ ... '~~ .... :'.::"::;·::~-.. ]_\','" ~~~-_":;~:.: ~~ ~.-.~·-:~"::~ /~ ~,· ·.:~->~_, ;t,,,~: :,\;:."¡;~' : '.,• : • ~-f~·=~;i 
·:; ··· · · ···· ··un··tipó ·espeéif.ii::o ·ae·•informaéi6n debida ··a•"l:as·'··"·a1:..:•-- -····.-··•·e··;. 

~'.'.'.);~;.\'·b:>···: .. .':;};;~~· ..... '..~:>\>, ",<;··~:~'.·<¡·~':/ ··.'.:: ·:r<:>º,';~.'~·;:' ... :·~·, ·~··~rn~','., ..... .,. .. _;;,,,_., ,. ,. · .. I ~'..',:.·'(;,'/"· ' .. ~'~i{<'f~~t! 

ferencias que exí.st'en' ehd't! ~s·fu~~d~do' ·i:r.'citi~'~'~:~·¡;:c:;;t~- ~';;,,~!i~ 
d de cons~~ '~ cori:sumidor.. ,. . .• 

. . 
La razón.d~ un enfpq_ue especial se debe a c:uestiones tales 
como el hábito racion~i de ~olllpra de los con~Uínidorés indus -,-

t~Í.aÚs frente a la. decisión .'emociionai 
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consumidores y a que. los canales de dis.tribución y los méto-
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5 

METODOS 

,, _,','_ . -·· ... ::···'·-·:·:· 

"La it1vestigaci6n prof~nda.de l.as 

del medio". 
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6 

APOYAN A 

planeándola, 

Nos ubica en difei:ent~s lugares y es.tablece los 'ii~i.tes de -

cada territorio, most.rándonos aspectos ~lllporiantes como; 

. medios d'e comurii.cación; orografia,. climatol?gÍa,. etc •• 
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Matemáticas: 
_Conjugada _con la estadística y la probabilidad, hacen posi
; bie lÓs / ~rtál is is 

-:. /~' ,.,.,,_~:· _._,J ... ,, - , .... ,, 

··· :<ta~'ii,ti~~~,~~_f_-. i~';-· 
;;:.:.::-,·:: 

l'roporciol'la 

' .,... ><··-,,-

~,:;¡l~l1i~~~l~i~~~~~!Ji,Iil··o;s:_::_._._·_tf •••. ey_~·n~:6;m~'.e~n~_"o,~s•_;ª_~f ;Jt~~~i~,~~t~~ri 
• nose~pÚca• el dC,rii¡)C>r'i::iilnfe;.;'fo de ?~~ol.\:6~idós ye· •· -· ;-;;¡~J 
soci~lés. ;:· 
_Su parte descriptiva comprende fórmulas, tablas, cuadros, -
·gráficas,. etc. ,' y su parte. inferencial abarca · la 
que nc¡s ll_eva a. sacar. consecuencias o a. deducil:'. ·heé:ho's 
l>reél -Í-esiiltado 
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La estadistica maneja e interpreta los datos demográficos --

permitiendo su medici6n u comparación a través de 

·coriio Í.as· méididas·. de t~tidenéfa éentral, .disper.s:t6n .• · 

f6rmulas 

.co:érela-
-'~<_~'.· .... ',-~}::,:-;'"· "~ --- ·~: '., " - '.· 

.... -~;·~.:l'órr,.::etc••"~'.•.•·.':;-:::>·•·· ··Y.·o..e.::,,,:L• ·""'•"' .·· •· ·.,." .•::,: 

. , ::Jia·~·~·~~J~s~lca·.·. es ~~,i~~i~~¿111:'~,.J~~-;·.·.i. ~=~-~ti.~~·~·F¡_~ª.·'~_·i.e.·,:.r .. ; · ¿¡~;:~~.:.. .. -.~>:·:: . ·-·-: ·· 
~. :.,.·, ·;: ;>''.. ,, 

d~lógica'de medida, análisis y 
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SENCUENCIA DE LA INVESTIGACION 
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7 

SECUENCIA DE LA INVESTIGACION 

,,,\', '-.'~,: ,:' . .;.,·.~:- ·:~·.. ,_;_,·':~· >·· . '"· _:_.~.~';~ 
.;;'.: · . -·.CNecesi.dades;:-'··· ·.. . ... ·· · c. ;:, ¿;;:, •• , :Ji .· · ' ;:: ··• . .. . .> s:• 
.!'" ·. ··: :~~:J~Óii~l'iritJ~~t:i~¡j_~J:~I'l;j·~;~;.'.·~ri{~i;a ·.·· ;;· .. •· i•¡::··'.~if~i;t~i "-º~¿::<l~ ··.·jri .-·~-:~-¡;'j_'~~:·.' .. • '-~x·;~ 

•-rii~·. o ··~n ;coritúdt:~·· 'ei/i~-6rÚn1~=~~¿U',''.i~:: ¡~S~JJ~J{g~= {~\\:I~?·;.:F- • , .. :~~ 
._ ..... . ·'· -

.quietud de que.lo originan~ 

·miento~ 

:.;,f';;;;~'5;:.,{~iiWll!~~~I~!~iii~~:r:;~~~i~~~~~~;~~,í:~;i• c~:c ···. 
dali.zacl6ñ. 

e•,;-·• ~f··'•-•····~·'•· ·-' 

· · ·..::Fadlitar ·la prepá:ración · del:~~~stp;:.testá ~de :ventas;;~;\, 

-Optimizar la to~~d~ decisiones. 

-Conocer las causas de aceptación o re'chazo de los pro-

ductos fabricados por la empresa en opinión de los co!!_ 

' sumidores. 
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-Precisar con exactitud el desenvolvimiento que tienen 

salen 

-'-Particulares: De un un problema pa,E_ 



cuando ' ' . 

sóI'l, etc., los sújetos de la investigación. 

'. -- ,._ 

INFINITO: 

cuando no· .s.e conoce. d.onde están. cuántos f!On, 

mS:n; Úc., ·los sujetos de· 1a: inv'esdgaCión.• 

·-(,·-· 

e.: 

-_,.,_.:_~: 

~óino se. 



Fuentes de datos: 
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FORMAS PARA RECOPILAR INFORMACION 

~,_., ,-

· .. :.'.~: .. •;.).;~f .. ~~e0.dc".· .. ~.~oi~ .. n~J6.1:m1~i;.sc/a;:~rq •.•. ~u' dea, :u.0Gtt1··~1ir1:~rz:ªa .. b:Ma.~ .. n1aa:i:1e··:ni,t:;r.:.·el.vai's1nt,va' • ·~~':m~~cad~~.;Y, la ' 
· '}l;nv:. .. _ . . . • :est:i::-~~~~uH'da :era:n;•i. 

• v:i.ri:uaím~n:tii . ~in6niriio ~ 
. ·. ·- . '•. . ... - ·.. . 

. • La obtenci6n de la información respecto .a las influencias·-'-
' - . . -

. mo~ivaci()naies en el comportamiento del. comprador había sido 

;;r~.~~~~f ~1~?lt~tJ~i!~~Í~~~;!~1~%f~~~I~t:¡~~Ef&f 1~~~~1~~; ···· · .,Jf{ 
' .:· ~,~J'76~ i~~~~Y;C>6~ d~·iJit1és·:ae ia:' 5'~iJri~~ .. e;;~r1·~ fi~~dh1> Es~¡5< •· · · •'!~• 

tééilica:s fueron 'ori~in~lment~ c~~dciá'as en fOrmi.< colecÚv~ 
' por el. término gené~icÓ de "Investigación motiva~ional" ¡' ~s

:,.:: t~· término:,es confus;, .·.·ya• que 1is técnicas han sido utiliza-

~.~.~~~~~-·;~ 
; ·' ·. .. --~, ':··,,,;,': ~ 

:~:.::· .. E~:f·_:1rii'~-~~:::~:tf~c:'ll'8S'_:_:t:éC'~.i:das'·· nb-. soJ{.,.e~hauS_ti'vaS·;._:·_~-pór .. -_:;~1c;;- q~e: .. :se. · ..... , 

. han perfecd¡onaciO y combinado con otras pa~a crear un. ¡~str!,! 
mento capáz de manejar la información que requerimos. 

Algunas,. de.: ias. técnicas. que· usualmente se" utilizan. en :la in-

· :vestiga.ción son: 
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Entrevista: 

Es la obtención de información o;i;al de parte de una persona 

(entrevistado), recabada por el ·ent:ievist;¡d;)í:' . 
• ' -. - • < ••• "-·- •• ,.. ·-. ; ···' •• , • ' .- - ·- ' - •• - - :. ' ., ·:-- --

f -- -~,_-~_\-:(·~··.;>:· 

ClasifÍ.cacÍ.Ón: 

Estructura directa.~ estandarizada~ 

"'NO .est::i:'ucturada directa o .libre~. 

-h .. ' .·:·~ .. :. -~-" - :._. --.· . ··- "-; ,_, '-< - -¡ ·.:.:~: _,_. __ -- • ;\ ·;- ·_::-/~j::-~·t; 

'· ·'~,fil4~:;~2:t,r~~~~~~;;~;:4¡t~~¡~t~:~~~~i~~}í:;tI~f ~~~:~rf~fi~f ,,1:¡;.~jl 
re más apropiado .en ei co~texto el~ ia entre~ista; se utili..: 

·za .con frecuencia .en .estudios· explorator.ios •. 
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En grupo: 

Es .. e.l tipO de. e.ntrevista indirecta más conocido, .en 'e l. cual . 

una· ~ntre:..;.ista o 
· .. _,. 

·,:·\,·:," . 5_.,_., -.; ;:_·-.-:··; .'": ·',_' . ::··_· '··-.·.~--:~ •.. -., :t > ::- ; _,. -
··-,:_· ''•':-.'":!·.-,-·-··;)_·· 

':~1'. -grupo· ·-c~ns~ta.~::,d'e·: .. _·s:. a: .-r~f/e~·e~e~t:o~:·-~-~ .. : en -:-~i:O~de·:.:-eX'i.-~_¿e;/ .--uti 

derad.or que intenta ~rifocar ,el curso de. la discuci6ri sobre .-. 

el problema· de manera formal y no dirigida . 
. ·-··- . -- . 

El ci:bjetivo es prc:imover :Lª c.ompenetraci6n e integración en- .. 

~r~::Lo~ 1Íi:Le,~l>f()S/defcgrup8;d~ra11.te cl,fi~iif:.revi¡;iJ=,if'l1.1~}co,nfi1uc::t·' ·.·.: .•• :;: 

rá":~'una ·di~c~s~6n·-espontá~ea~y-'a:·lá· ~~velaci6;.'.~e.~~ctitude~:": ":·:. •> " 

<;~9BJ.riia~e·s· • ~··· • ~iP,~º~lll~~f?"~;~?~t~? f #~~~i:~.~i~t,i~º·~ (. .Mz~~~pr~. ~j:S!" ·. ;. ·.. •R· 
'uso actualop~os~ecti.~~~; ' ·: ...•. ,,,;. ; ·: •. <.ii 

De·profundidadi 

.· •· ;, Es .,una e_ntievista .irif.~rmái;,·. no ~stiuq~tirada, a~· iñy~stiga-' · <'1:'. 

· -,;~~f :;jiii~ti~~i~t~~~~~~r1~ri~~~0tr~!f 4~í~bt~~~*,,;,2'F';;11 
.tos rú:9di.í~to¡¡.y• 11E!friciéí8:,:,:J>üelil! .. ·c6~i:E!¡;,¡;~ preill:~~~t~d~~ecta:~: ·· 

o indir.ectas o una combinación de ambas. 

·Dirigida: 

El...entrevistadorselecciona de antt;!mano algunos temas que 

tienen un interés para él y· hacia. ·ellos dirige la conversa

ción¡ de es ta manerá introduce ci.ertas rEos t;ic~iÓries'~ 
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MEDIOS DE ENTREVISTA 

.,_ .. 
. -·. -_,_:_ ~ ·:''-~¿ ;~ ú~'.)!E-~:}~·, :-'~ 

- . - ' ' 

Menor resistencia· a colaborar y eliminación casi to;;_ 

.tal. de las obs tenciones ~ 

' -·.·· •. ; .. ~ . ' .-.. - Acéptable confi,;_bilj_dad. de 
, ,~, ·~·"' ·et~-. . . .. ' . - . . - • : . - . " .. , "~,; ·--·- . 

;.> • \ I:J.:'l(' __ ::~~ ~~'1,~;~~-~; ~~~ A~-~~~ al · e.nt:rev"istado ~ 
'>''' .. , ·,·· ~-~·,:::.'""'~~~:;:_ ~.~~~--- ~ '"-"-' .• . i • • ···: /.·' ·.:: , .. ' -·~--'- ;.-·-·-- • 

·~::i~: : . -<::;·_:-;<~4~: _:·_-: _:::_:· :-·- :'._·:~::'::·:'··::·. J:.·:, ·.:\-;··~ 

< '- -' ji~~y~nd(fas: ,_;, _ _ - ,,· > '> 
- -El ~n~-U~sl::ador ptie'.cl.e 

que le den~ 

Conocimientos 

- Resp,()nsabilidad 

- · Experierici_a 

- Paciencia .y ad~ptabiHdiu:l. 

- Audacia y facilid_ad .de 
.:~··. -
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1. - Telefónica 

Desventajas: 

Lentitud ~n la.r~cuperaci6n delos cuestionarios. 

- Muchas piezas no 11egan a su destino.• por la falta de, 

actualizaciin de ia mayori~, a~:·105 diredtoriOs '<ii:spo7 

nibles. 
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2.- Observación. 

les ... los.. suj.etos· proporcionan información escrita 
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Ventajas: 

-~ermite. un · exámen de· un· mayor nfunero d·e. casos en 
•, --:~ . ' '. ,, 

. deiD?ó: ~n:relac::i9n .. aJ..á;. ~.I}ti;~~d~:~~: , .. ·. ~.:.-r:-·· ... 
;, 

,,~, . ... ~·:;:,:~:~~I~~~tG~\·~~ii~_:'~~~~·i:;:-~::i;i~::~l:;'. Xi J-·:·i ;¡:i ,,, •.. ·.· . 

. ·;:-· ·.· .:.,Las Úsi>uesi~~ ·s()~i' ;a~ges··de-~iit~{'b·~~r 
.' ·_ .. · , ' ' .· - .'. 

-M~nor riesgo de falsear losresultádos· 
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-Saludo dé cortesía.· 

-Br~v~ ·introducci:6n. < 

; ,; J311i~~¡~~::s.f W~~;~;:~fti~~;~~~:J~;:i·~::,;~:~~~.f :.: • .:~;ú~ 
i:< :.·. ~~~~Jf~d.ió11 p~ogrJ's~~.i d~ 'f.~.k;~J:e~~flt~~·'.°_h~C:h~~;~.? ;; :<::·¡~. : .·· c~·}·.~{f 

··-Distribución funcional ·de las·· i.1lt;~~rá~antes fqrml.li~~a~. 
' ;.Numeración· consecutiva de cada página del cuestiO.nario . 

. , . ' 

,~'.·.:.·;·.· -Pi!r.fil completo _de quien contestó e1 .. ·.c~~-s:t·iOt.i.ar:i:o~ 

,:; .. ~" :;.:¿7,>;::·:~;:i:t:/;,;:, : .. •.;,:,,./, ; ' .:< .. ;.~;.:~ ·." "' ,· •'.·<,,; .. · :: .. ~·: '. ,,;·,. . .•. :. '.•. -~·· ... 

·¡~c~,·~·~~t [~Si~f~itf l!~~~~~i~~rit~~~f t~f i~!~l~; .. :~~~~~~ 
la'itl.formaciÓ~ que se'n.ecÍ!site:para latoma'dedeCÍ.si'ti,lli!s~ 
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-Eliminar 

·.-Que sea lógica la cont:i~uiclad de las pregunt:as. 
' . . . ' - . . 

·-Evit:ar,pregunt:as qu~ presionen la memoda del interl:i;>ga90~ 
.::·<~<-~·; .. ·- . . ' . '-· . · .. ~: ... -- .'. . ·· .. - .': . · .. ¡ '<:;:, 

; , •.•. ·•··,•:;~~¡:~:z~l;!~!¡";:~&~itil~~~!~k~~!0I~~ctiS'.4~~+!~~p',~J~f;j~f cJ 
·_guna: respuesta obvia por la .influencia: ~ausada .• - , _ <·' "5 . :.<;:t 
~:Í:n~luir en l~i d~s~~ qu~ lÓ'·~tii~r:Í.ten:, 'irist:~ucC:i:9ri~~ ·~t~r¡~ · ' < ;·::~ 
sobre ·cómo respondei: l~s pregunt:as. · :;:~~li 

-_ ---. '· --- - ., -

.;:.:.i'd~rit.Úicai: _todá.s•lasho_t'as pafa saber Íl. qué cuesúoriario 
;:~..;<···· ,,. . .- r .. _,, ~·' . •• " :".:·~:: : .. ; ~ ......... ¡. ·::,··-;-/.·~~·?:~·:;<::-./~ · .. !-~: "\~:~~/:~; }.x~~- ' ,:;;,_. ~ '.'-':- . . . -· -. -. -.. . '-·. ::-:>>' 

,,,,, ..•.•.. ·•• •··· -, 't:1é:C·t:Eiiie~eri<t · · •.·· · . .. " ·<>' ..•.. ·•• "' - . . · · -.;·:•<'·•-•<•-;,·.,.," . -·- ., ':;i.'i:J 
)':'.« 

:;·~:·.:_·.-.-~.·.·.n.~.-.e.:··.~j"·;a.::·.~.~-.··~.··1 .•. ~.-... ~.·~ .. s.·.;_ .. :·P,~.·~.i.'~º.·.: ~~~¿_c'f.~~.~J.~;. :,P¡·;·:~~.:.k.·_,;~~·~.~.,,_,i.:.i.-_·f~,:.~~di:.~~~~.P···~.:u .. ,~.·•_k¿~_··~.·.·.·.···,·.·.·.·.·_. · . ;¿,~ijj;(c; - - - ·.:;: ~~~~:~~::~~ff:i~ 
· :, '-bohirol~r l~s- ~~~~i:iC>~al:~o:s ;~ºf':~ii~~1:o/} .·· > ._:·.~ '"'" , "'''· 

'-Que' solo estén las preg\lnt:a~ t1ec~~iirias. -

-Que el diseño del cuest:ionario sea práctico y funcional. 

-Incluir en .cada hoja los datos de control dél cuestionario 

y.del encuestador. 

-Ajustar .. el .tiempod,e su' contestación para que, no sobrepase 

:15 minutos de límite máximo. 

··':,·~ :.~:'/~·; 
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Premuestreo: 

· Princij:>i()S d.el muestreo e~tadísti~o. 

o{vidida en 2 



:_:..:, · ,., c.l,~~i·Y~Qb:i.;eriias , ·· ,·. · . 

' •'i F c>i>J•.ft ~o A' •.~al inVt~~~~itf 6~ • ./ · ', -· ";:,º'º:i':::.::~,,e·::.:~t··"~~·~tf f ~Yf !&r f~~~~l;t~~~i: .·.······· .. ,., '--~, 

'"º mid• oa•• •<>•<••~~, tpo< }º gene<ai se º"'' 

... -.. '.)'.: 
.:·--<: 
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Simbolos: 

:: ~ Pasos del ·cuadro del. .premuestreo: · 
-. . · .. ' . -.:~ . - - . :: . 

·· · -. ·~~-¿fr;)~-~~'._;7;K~~:1zili~:~~~~~~2l~~M;~~J~;~~v1~~~*~f ~1%á~~~~~~~~~~i~~~;~:;:·t·~2_-;·.~ 
-'~"~_:;'.;:~ '!--:'·~ ·'-~:'.·-~-;- ,··-: .. ::>-f.·'.-~.<> .'.•. -,_ .. ,,; J:¡ ~·_:: ¡•·~"·',-,:-e· " -· J<:\·'>;:·.~,.,;:,:;;·;~.:_-;· ,, . •' ' .. - "~ 

: :</; ···· ·· <c''-Lás''abstenciones y·~}~~·::blnisi,óp~li. -~~irih,t~ri·j~:~}~ii.b~i8.n•i: 2~·,;fü{ : '' . ·),'. 
-"Se:~not~-~l ~~ero y sutol:ai ~riÍ~;.~asÜÜs cor~~s• . 

pondientes ., 

,, .:.se' calculan ·los pórcientos. dividiendo.la·. parte entré 
- ~~:;_,:_·; ' ' ,. "' :·· - .. , -'.-, :-- •... ,.,, - ' •","¡ •. - --· ¿ -.-._ •• ' 

:.·.• · F'~··. :::~'·;.-~7~+~~'~<','.:'.iJ~,'.~.~~~~\!'$~;f;~P,if'.5.,~ casi.Ha y >se .• suman .. las,.· c:'o,_' .. ··.:. :. ;{ 

,.;.< ••··:~·~::'·#"::7;::~:º~~~i :t~:~·~f~¿.{z~~I.:.;_:~ .. ·.::.t.~~···~·~~1G{4~~li'.,,~:¡i~ 
' ' - , ':.>:.;: 

dondeado el valor promedio que se anotará en todas la_s 

casillas p. 

-Sé resta cada.porciento de la collimna que sumó más, 

con el valOJ'. .. promedio. escribiendo .. las diferencias con 

todo .y .. su .signg E!n :J.a columna d. 

:::,· 
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-Se .elevan al cuadrado las diferencias y se suma la co-

., · · ·: ·· ttrilt;~ ·.r· , .. ,; 
· · ; •. i•Jr···. "'!!~·;~·zi"f ~~f :~~~:~0~}i"...i·.~.t.t·.~.r.~t .. í:t·.;~.it~."@~t.~.~~ .. ~.ª·.'~:· .... ~e .• ;;: .. ·:·.:."t.·.-· .. :% .• ,:. '¡~',~ - . IJt~I 

obtener la desviación stan.dar: .. 
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TABLA.DE DESVIOS SIGMATICOS Y PRESICIONES DE MUESTRAS 

o .• 9o. 0.91 L59 

0.92 0.92 64 % L64 89 % 

0.93 0.9.4 65 % % 

., .. ~ 



TABLA DE DESVIOS SIGMATICOS Y PRESlClONES DE MUESTRAS 

. .:Nos ayud~ .ª perfeccionar las preguntas 

·.;Nos indí.ca cuál es i:a: muestra idea,l 

.;Nos ·ayuda. a·· reducir el universo a.·una. muestra. 

. ··~:' 
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• 

MUES'rREO ClJAN'rlTA'.cIVO 

Error o tolerancia 

. . .;:~;.t~~f a' b iO":,; ;,, ii•c0'.ªrio , Sººº~~r•' nh~ero d0 e 1emen to• que • 

'"•s.· ::·:~~!;~~~f ;~~~~~¿~~[~~~~~~~~~r~l~t~t'.'.°~~~· 6 ,, ••.• : 
· qu€ ri.Po •• •un1 vero o .1;.;1'16• ~'{~b~¡ ij\t~f •·~~f .·~¿;,m;ai ;,.J!>\ •.·, · '> · 

.. , .. ' 
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TABLA DE ERRORES EN l"IJNCICN AL PORCIENTO NORMAL 
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HUESTREO CIJALITATlVü 

... :i:;sl:a par~e expÜi::a la mánera_<ie selticcionar .a los. i:nforman-

;.: .. i ~; ~es~~~'.,"la. m~~s~r¡;:-:para esto ~o~ta~os. c~n\' ~'métodos cÍ~· ' se-· :, 
· ·· · .· ... , :·ú~~G-~. ri: . · :} . ·· , ·::· : .:.·-· · ;,/~:-: :'. .;:: . >·:''..;: ~,,.. : - " .. -;i:~ .. -, .:" .:;,'.;::{: 

·.~"-·,;~·t:.::· '-.,,-;,.::·:·"- ... ,.~- <,/,~-

• - . '. , ' • .. e~ ' 

·-Arbitrario 

' . ' 

díst.ica, .tan t.<>:_ PªX:ª universos Í.rifinit~s o indete,!'.: 

minados como también para universos finitos o de

terminados; 



l'J5 

2.- En la tabla están 1,000 números O; 1; 2; 3; 4; 5; 

6; 7; 8; .Y 9; por lo que: al conservar igual propor-
. . . 

· ción,. tódos· tienen la Ínisma probabilidad de· ser se- ''· 

' :•.;·i.~e'ccioh~d.p§',(U:~a.'enmil) cómo•fO.fod_:_i_cáel pri?C:.i:f '.;e"~~ 
.. ,. , ·,,J;:;:: ~cr ~':.:~~,-~. " . . . _ -. />' .. ~· • , • >-........ ~;,,·;~:~;~~¡ 
;?;·~:;:;-i;;;L~ .. ·;;· ·, i;ii;~'it;,~;:~~t{t:'~i:é:~<)''«ei( 'á:ia'r'; citii~fi;;~~: dtié:n~ ~xérit,!:>:"i'ae.r/ , ,.,,,~ 

·• Ot:'endencias ª acC:¡~1:1~~ ~~1i·¿i~ai. ·· ·· • · • - :d~~I 

-. El' arreglo o. disposición de los números es de 100 -

saber eL~~ero de .. la. colum11<:í "! del renglón; las -"-

' ' 

parados por ·espacios blancos que de hecho no inte-

la .lec~ura que es corrida. 
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5.- La.capacidad de nuestra tabla es prácticamente ili-

realmente. 

un camino determinado en forma aleatoria. Esto se 

logra: 

':'iF ;·:~ , : '.'. ::;.:~,~r:0~·~~~~.M~i~~5~ttk~1r:.'i:~r:;1~~1z~~i1~__;"' 
··~.·· ,. '.'?_, ... ">~ . • .. >,'riíd.ad tri<li'.\.rt~thl.é'. 0••• t~f~-"~furie:i~ no··e~'·Íl{ se:·'¿~~= . ·' 

'·-~:;.: .1,,:. -•• .. ,. __ , .• _,_,., ·_-_J __ ·~·.•!J'" . -,,~?_,f':'' -'-"· 

... ·.sici~ia á.T:az~r; · ~e~q J~to c~ri_· fos . l~caüzií.d~s 
(3) á su derecha se interpreta:. Los dos prime'-

. · ros leídos cOni() .una. sola cantidad para saber el 
···"--.,· -- '{;~:.'·.': . ·--~-· 

~}-::u;~ ·:>:,·::~;~¡~~~i~l~i~l~llf f .~t:!l~~~:rl~{:-,·· .. f~ 
ya serápo~ible C:ori.iin,;.ai:, a partir de·su•ihtér;.. .·}:; ···z~ 

; ... - . .,. 

"'··-;::;. 

secci6n, una cadena· continua de azar. 



7.- La lectura de la tabla, involucra una previa codi-

ficación, misma que daría a los números leídos, 

cierto significado programado de antemano. 

1t() pri~~ro es sab_er que cada n.úmero leído significa.· 

mu~sfre~ es finito se ut.ilizará la 

Paf a ayúdarnos a táb~l"4r y codificar 

con las siguientes cédula~: 

Jf)7 





REPORTE DE RESULTADOS 
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En los. capitulas anteriores hemos recordado puntos básicos 

.para las. orgap.b:aciones como los siguientes: 
- :-;· . . :<·_.~_'/ 

-- . , . , -·.- , - -.·,¡.' ,J,-'.B 

· .··. ;.t~ i!;~rt~~·~~¡·:~~~ .t;~~~~~ •. '.·\~FUi~i#~~~.t:·e,c~.~~t~~:::~j:~~?~~:; .. ·. ··:,c-• ;C <~~~~~i 
'"· ,.. ::?··:-· ._, ~-_::~..:-~::- -·\:". .·- __ ,_~·:::·.:· :.·'..· . .:_:: .. > '/-.~-z,:~;F((~~ 

- .·· ''</)·'):~ -.. ~ . 

-En la. detección de Ías necesidades. del c'lien~é~ 

-En. la mejora de satisfacer ·esas necesidades• . 

.. :-:Eti. la .cf:Jrrecta segm~ntaci6i;t del.. mercad,o; 

:x:.; .. ,,,•;,.-:·;·_·:.~ .. r.-·.··.·~.;~.!.•·.ª_;m_·•~.-~.'..•»-.~.·.x.d_· .• ;.I_;~---· .•..•. :i_i_·~.t._:a_:~.!.~.'.~.-.~.t.~.-~ .. -~_:_;_-.r .•. ::_.: .. _•~.: ... :.·.:_· .• •.•.t.'.:_·,_._¡_h_~1_•.e_~:.;_.~~.i·.j_~_-.·.1_·~-~.:.;'._:_•_·.·.~--.[ ... •.'.-.t.·.•··.!.•~·:····.· .. _.~_e .• _-.·.·.:_n.~_::_;_'.;,.~_·.:_.,•.emp.~.-._·.~-· .. ·.:_ .. º.1.;_s.r_~ •. ;_:_;.·•.C .. ·.·._.~.-.f_... · · '.;ii ·.'.: \)jj~\-; '"i•; ·:<<~~:.:..:~-~~::~~~:~~ 
· < . ~ .. · ,,. <i'U:~·~c>~:',~~;_é~i~ali~~::•4,·~. 'i::'~~~~i;<,lo,r~- '.' ·· · · ,. ;: ~> :, ··.· ;; ;;.,!~ 

'···Itri·:ei~e~tabl.e~ilni.~riio Ci~ ·¡º~ éahiíe~- ~d;~'~dj~ d~ '.~18'" · · '/}i 
tribucÍ.6n. · · 

-Conocer las técnicas de ia promoción y la publicidad y 

optimizar e1,uso de ellas en.beneficio de la empresa. 
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. .Como. últim.o punto y a nuestro _juicio uno de .los más i~. 
·\••' •.;/: ;•,po;;:tante~.:c1}9ori?cep:· .. la impórt.ancia de ,la .plar'l,eación . .:: 

·:·.;~~:~~¡µ¡~~~i~~~:~)t~~¿~~~:~t~~:i~~v~~~~~~~~f~~~:· •. t·· 
. de la. misma o¡:g~;;i~a'.~i~h úntr~. déf· merdado en ·~qU:e'ih-" 





PASTELERIA FRANCESA, S.A. DE C. V. 

nominació~ so~ial· a "Past~le~ia Francesa, s .. A~ de c. V " 

denominación· que é:onser.va .hasta estos momentos. 

112 

· Genii~ál~.en.t.e 1a .g~mt:e la ú~ma "El Globo'; y .cuenta con 15 • 

~-:s.u~ur·~al.es> ·.. • :• ,e:,: · ., .~ --::·. :.,. 

'j.(•L~tos{!fº';b~0j~.e,:t"·:i~ •• v~·º·•.:ss?:::r::ª~~~:~~~~!~~:::! ::~:;~:=i~fi~t::::~,;~~'::{; 
. . qt.i'.~ é:ubr'e. e~ t¡ cirgán:i.zaciÍ.6~ ~on<l'~~ / ~ iguien".' • : · · · · 

' 
Económico •.. 

-'La obtención de ... mayores rendimient()5. monetarios que 

los ofre~idos e~.las entidades Bancárias, u•otros ins 

trul!lentos_ de. invers_:i.ón. 
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La organización de la empresa se refleja en el organigrama 

de la :figura (3.1). 

· · . ; .~~~~ht;~i~:ütf;~j.;~;:~:!ti~ª~~;~;,~:~:~~Lll~:~ · 
· .· 26ii l.;i~· <ios. sub~~ü.~¡~éiones sEI ::,;~arÍ.i~n: l~s~'. · i~ci'o~~i;) :ji~º;:. 

pias de. dicho .departamento. 

Las que r~ra vez se 

. -Investigación .. de 

> ·.·· · · 4P~b~¡d'i_~;i(l'.. . ·· .... ·,·.·.:.· , ..... • ...... -,._:_.',·.:_··.·.·.~_·:_ .. ··.· .• ···.·.··:···.·._·.·~.:·.·.·_.. . ... · ,.··.·.· .. ··...... ... . .. ··· .··.:.· .. :.·.·: .. :·.,_·_ .. ·,.·;:• .. ·.·•.'.·. _r: ·, ... •:J,~i~'\ ·<~.~ ; ~·:o<: .>:~:~\::>:··.~.:~":)~-~·::~~~; •• é - , - .~- ' • , V ' ' < • :-~( 
\:~ .·. - - . ·;e,--~-- ~ <';· • _ •. ,

7
,.<"> .. ~" --~.-,J .. ... ,:.---:_,_" ;.·-,-_, - ~;<.!:,~ ,. ,,;:-·:-Ú;~--.~~:t_¿,·~;:r~-'.;: •. ·:~ __ ~::·:;~;~_:f.~~iF~-~~~_;:_1_-'; .:<-: " · · .. · , :·:!· .,. - -

';·;,.:·.· .·:··.· · .··~~~~:;_~·~fi~~ á;~.:f.~~~~~¡gá 21.á~;":~~~·"~~;~~ii1~?~";~r~~~.,·~~::;~~~f~#~g.~:¿9~;_··:_1;.t:V~~~~~ 
' • ' • • • / 3 ',·' '; ,, ~ .,_' 

.··~:i.~l:ta·"freciuericia ·.:~s··.· coO:s~Cííai;4da·é'bUio;:·i~'!fc::;ta,i;itl!-. ~-tf~'.-~ .-~.• •.•; /, 
'-Co~oce:.:: su•.p~sici6n• e¡Í e.lmeréado .. 

-Mejorar los· productos 

-Conocer los gustos y preferencias del consumidor 

-Conocer las tendencias del mercado 
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C/'.MPAOA DE PROMOCION Y PUBLICIDAD 

áeneéehtaba dar a conocer rápidamente el 
,; -. .-

fÜé alta. 

un Kaiser de hule con disco magnético. 

La idea de introduci.r al mercado este product'o surg~. en .no- . 
. · -. C.·.~o_.,.-

Vieinbre ·de 1986·: J;.· cóntinuaci.on describimos .la. estradgia 

~seg-\J.Úa ·por. "Ei Globo" parl1. lógrar. su 
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PRODUCTO 

Kaiser Emperádor 

se dice que el :'e1I1pe~adoJ: par#á ·su •PªI1 en .· c;i.nc~ gáj ¿¡,S ~~ra 
'' .> ~· ~omerl~, de. ahí el- nombr~ atribuido al ·Kaiser, ya que, fué 

~¿.01°~~Y~ªl~1~;~·1~¡~~~ii~~i,~lit~t~ii~~~f ¡~i~ 
Actualme.nte;' !ldemas:dé 
se. acostumbra p~~~;Úo ~ la: In{tad paraha~Ú una t:orÍ:a'. ~on 



,.·~:!: 
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·-:..· 

Producto: 

emp-



Estrategias de promoción: 

· .. '' 

Fi~~1~º1~'~j~~f~i~~itt;i~ii~~~~~g~~m~~~~i!~}~~~.~~~t~,¡:\2~j 
· .cad~ módúlo. - ... ·:::'.;-. :. ' .. ' .. ,· 

escogidas de acuerdo 

súcursa~. En ·1013 ho.:rnos éstos irán en canastas con 

diferente 
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4) Prensa. 

Se sugiere prensa como un medio im~ortante para lla- .. 

8) Botones y Display 

Las demostradoras .llevarán un vestido tirolés con -

mediB.s blancas y zapatos negros. po'rtélrán un botón 
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con el logotipo de Kaiser. 

9) Ambientación: 

Se. sugiere la .. ambientación musical_ con .sonido, ésto 

~;:é}~f¡,~~-~ffar:N.: -:~~~'~;,:-¡·~i~.:a:::::.:t·t*~]~:i-::~k~~~~:::!:.;~~~11t-~g~~~:,:~·:::•.• ·"· ·.··•····-;,;'l~~ 
Ff<:·:~:-.··- i,: :;,,f_....,-,1 ,~ --·, ~ • ;-~~~::;·::·--- ~ -_ \:. • .•. ~~::·~(~~·-º'... _ ._ . : . . :- ;e;/:::;+~~~~":~~-:'.·.:~:.;_.~-.~·-.>-,;~:;·:~'.-'.~-.. ;::~··:··~-~.-.: -;~~-»-' ·-·',:· ;~~::;;:¡.-::~:~,!~/'.: ~-~x.-:::·=:. ::r1::::_ .. \;:: ...... e· ,. :·:~:-- - - __ -, •• 

F·, .·.í .·:i'';. ,,, '":: 1
;-.;, ·•·sión.• sino· ,en -~as;;; ~riguienr:.es: para prómqverdiver~os:"': 

y como apoyo de futuras campafias; ' Comó de 

•·· co~ ramas c/cint~'. rosa :t:iroiesa . 
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De los puntos a tratar en la,_estrategia: de ventas conviene 
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SECUENCIA DE LA lNVESTIGACION 

' .. ~ . 
···;··. 

;.~.j~~ii·~i~~;.::J!~f Jf~~Zf~:~~:Y:¡~:.!;l~~::; !:~.t:~; ·· . ~;! 
to Kaiser ~~aÜ~~~~hlci.;ri .ia invesiigaciÓri de mE?rcacfos fiígtiÍ.éJ!f} ... ··":\[:;)~ 

··te:" 

.'~~.·· ' .. 
'. .. . objetivo:; .··.. . ~~;~ 

~··rh~~J~Ú~Jj~;%'y[~~~~~7éf~·zi;,~·~~i~Úia~l· ~;;j~· f~! 1~~3~~···~~· · ···· ····.i¡! 
·•· '};/ ~r9l!io~~~~."~ ~u~lic~~~~~~ ~n· e·l -'1ai.:z~u;ie'~~o,~d~~:;~r~~'12t:c/{*~f~~~·C:;,· :· ·.'.~gf~I 

sucursalés de Pasteled.a Francesa; s;: __ :A •. ;;i~·c. V.º 

del pan en un plazo de un ·.mes". 
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2.- Con 1.a util.izaci6n de la campaña de promoción y publici-. 

clientes de Pasteleria Francesa conocerán el pr2 

un pl.azo de un mes". 
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2.- Con la utilización de la campaña de promoción y publici-, 

Pastelería E.rancesa conocerán e.l pr2_ 

sales: 

san Arlgel 

Satélite 

·· , , ,Per,isur, 

BuenaviSta 

Altillo 



l.'··· 

CUESTlONARlO D~L PREl·¡ijESTREO 

al Globo? 

l. 





CALCULO DE LA MUESTRA 

Valores conocidos: 

Porciento central 'p 68.57 

. •.Desvío sigmfltico 

c. i:.•~.!? ... i;.epi,siói(. . ... A.·.= . 
.. • -~:.,.- !. --'"" •." ·· 'ú'ror ·o cote'ratic:ta. · 

1650.85 

16 

103 .17 

M:f == 103 
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CUESTIONARIO DE LA MUESTkA 

CIJESTlONARlO 

Un.mes o menos 

) Dos meses 

). Tres meses 
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HOJA 1/2 

Uo. 



6.- lCómo se entero de su existencia? 

Promoción· 

Edad;....._~~~~~

Ob se rvac iones 

128 

HOJA 2/2 
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.SELECCION DE LAS SIJCl.;RSALES SUJETAS AL MUESTREO 
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Análisis 

l.- lCon qué frecuencia viene al Globo? 

- Un 25 del Universo viene 1 vez a la semana al Globo 

- Un 44 % del Universo v.iene 1 6, 2. veces al me·s 

.... :: 
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2 •. - iQué acostumbra comprar'? 
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3,- lCompra pan blanco? 
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4.- lConoce usted el producto Kaiser? 



5.- in~sde cuándo? 
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G. - /.Cómo se enteró de su existencia? 
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7. - i.Lo compra? 
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9.- lEn qué cantidad? 



Vil 

HlPOTESIS 11 

• • , •''Si<i.itÚizamos;una' campaña de .promcÍcf6n y publicidad _en el 

•'.'' '····;:~f ~i~,~~~~~i;~.~~~l~~~~¡~~~~ii;~1~¡~~~~~ 
'plazo· ·de ,.111 m~~·,;: '· ' - '·'<> " · -

ot\i"erso: 
-:;::- .... . ···-- :·_ ., . - . ..... ' - -· - ' . .... . . ·. . .... · .. · 

f ;~~,:'i·~;~~~filtt~~~~~;~~*~~i~i~:lii~t~~tt~i : . ' .... 
l·t:''f ',A\i~r~~;;,_ .. , ,,. " "H•;•:L '.PeJ:isur':. '< /"' --... ;.'.. e'.;'; -~x 

' ..... _·. -.,,,;.: 

4.- Hoibein 12.;.,. Tabasco 

S.'- Lindavista 

6.--Satéli'te, 

· · 7; - Taxqueña. 

~s~ :::·- éha~u1t:epec· 

· 9:-' Et::i.opf,a 

13 .- Coapa 

14 .~.:.. Buenavista 

_15 .,.:.. AfÜl:lc) 
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FORMAS PARA RECOPILAR LA INFORMACION 





TABULACION 

494~460 10• 100',4:37 .. 
. 3s1.!lso 6;454;4u··· 

,?~!{~~"· . ii '~'~r~ii·i~1f J,:~_ 
··., · •. · 4a6.')~~ó • .. ·• • < '7 ,·214\i·~·~ •• 

. ·. 9;095;494 

··10.'648;1~8, 

'.'6.'286,f72 .. 

.].44 

····:··:.··:"~6~;~;~,~i,i~~:~ÚÚ~.F'"··'·,..:.,.;-. .;:::.,.;;"''····\ 
·.e,., ••. ,,, "'········L••'·'··'··• ,·.····-"' •. ::;:.::::··•••-''-•·· -'·'"''":::•· ~·.;;~i:_.'"'''.'·"" '"'•"'. ,, .•. ,. ~:",,"'•.e:·:··':·!·'""'·••·>· .. ·.,;:.•.:: .. ,:.¿I:;,",'~~:'.f ~;~~¡"{~!~-~:;Y:(;!', ...................... ,,,,._ 

' .. '..._.;'.: •''" 

1 

449,245 



TABULACION 

D!A VENTA KAISER 

··.,. /. i." 

VENTA PAN 

6'791.;885 

·.~·· :s·:JÚ{~4?~:·,:·· 
·[:9•fa2/98ffi; 

:9. 4oO. of.? 

1.45 

% 



En· esta gráfica se muestra la parte que corresponde de la.;.._,. 

,'ventá·. total :de pan de Kaiser.•, .representando esta. en ,promedio 

. ,un;_ ... 6.62%, . 
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GRAFICA GEÑERAL 

En la gráfica ge.neral se muestra la venta. total de Kaiser -"" 

durante .el per.iódo de estudio: 
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ANALISIS DE RESULTADOS 

~Élbiqo' a que; l~s. :;~ritas de Kaiser ,son · variábleá,:, ,ás'í com.o 

l~i(,a~· ~-~n -~;a· ~úe 'd~pe~den· de: di.a) d,eéidimos h~cer ,un:··an~-, :.,<• /:;·;~~ 
. 'ii~Ú \~~ 'cii~ ; .-e~ dec fr' ~aJ:paY,;,~r fü9e~ ~óri . ~~b~~·{>?fu~ir~~·~·~· con < .·: .~.l:.>·~::;'.~j 
martes, etc., ob~~niendo así ios~sig~¡e;tes resultados: ,; <}2'.f 

16 23 2 9 

381,B8o ·353,005· 449,245 418,240 

1"'----'~~~~_.I 1--~-.----~~I !.____,~~~~' 
J 1 1 ' 

-5~2% 23,75% 7.41% 

.Por lo que podemos .observar que·no. tenemos un ·aumento .cons:-:: · 

. t~nte en las VEmtaá. düra~te él me~ de éstudio. 



Durante el segupdo día de la semana podemos observar que pe~ 

se a la campaña de promoción y publicidad, las ventas de 

Kaiser sólo aumentaron en la segunda seuiaria • baj arido consid~ . 

rablemente en la tercer· semana, en,la ci:i.al :dejo de f~t\CÍOnar 

:la. campaña. 

·-·'-:-·-----
,,. ___ ;:.:;.. 
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Uiércoles: 

1000 

Du.rante el tercer día de la semana de estudio vemos qué la 

venta s.e- .ha conservado constante durante este 



Conoc.iendo que las ·ventas fuertes• de la semana . empiezan en 

·este dia podemos ver que las .·;entas tuvieron un aumento du:... 

rante las semanas en ias que ya no existe; la campafia, de p:c;o-: . 

.. moción y publ.ic::i.ciad. ; 



Viernes: 

l !~,, 1'.-) 

la venta de Kaiser poco significativo. 

152 



cEn un dia de gran venta en las sucursales vemos que durante 

_, .. la segunda semana las ventas disminuyeron (no hay ya: campa-
. . . ., . 

- fia de promoción y publicidad), 'aumentando ::~Stas considera

blemente d~~-a'.~te -ia ~ei'C:e~<y c~B.rta semana. -
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Domingo: 

Durante el día domingo ~e ~ran venta· la venta de Kaiser a .., 
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INFORME DE RESULTADOS 

; ti~i~ ·~ri&¡is:is de la fov~~tigaci6n rea:liiád~. :se} ob~uyi~ron ··-- ' 

······ .,.;c~·::.~~~.~g~~r:]~~ú}i~~~~~;·¿ :.~0F~{~á;::~¡~g~;¡~¿ '~-~~';:;··••·•• .. !'.i4 
-_de e. V. > únicamente el 15 % - realiza ~us. Cl)mpras di~ --

riamente, 

, ... -. -.:}:,-·L ~=:J;:i ~~1~t~·t0·~~L~J~i~:~~~~;:., de':f,Z:Wnoci6n.~_-.P~búci~ad,se~ -· _ ._ --•.::>: 

- :·: '. •.. ~_:.:c·_·-~.:_•_~1es_'.._[_•_'.< __ :, .. :e: __ :.~l;_ •• __ -·~---·_'.é.-P.:~r~:o. __ •.'.-d;_ .. -u:.~.'.·.~ci_~:tt.·~o'~-~K~:a;:l..~~ste\r'.:ª.'2 ~~;¡;:~::::D~~~-~:~::: ::, '.',;~~¡~ 
••,··--~~::; .. - ~.·, ,_,- ':.~:~·:·,,_,,_< ,.·:i~·._, .... '.~·:·:·.i: , ...... :<·:..<~;~ 

'_i¡;tei~na.~·~~ ·d~_ sii existencia en uri\6;2% 'desde' lirici. 
3 meses, por medió de.la promoción. 

-Mediánte la publicidad nadie se enteró dé ·su exis

tencia. 

--Del 62% de clientes que conoen el Kaiser el. 75% lo 
.,· ' -. 

compra, en pr~edio una·vez•por' seÍil!ina:,·en U:riran-
·' . ,· 

--go dEi 1 a io piezas. 
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4. - Durante las semanas de promoción las ventas de Kai;.. 

venta total de 

de est.udio r~pré'seritarori un 8% de la 
¡ ·:.: :. ~· :,. . . 

·:'• ·\•'.•i·· · ... ,_ •. ,:,·,. · .. pa'µ:_ ,;··.. .. ...... .. '.. : .·: · ... 

~,~,~~~%~fr'":E~~~'~!!:~t!~~~~~t~t:~~~~!!~~~~~:!~~~;:~~~ 
-:~~--y <. :.·:- - (:-· ~, ·:.';~." 

arit~rior; •. criésventaj ~ también· dete.ctada ~pr lÓ'if -~·. < .. . .... 
. cHerites que si lo adq~Í.e;_.:eñ.). 

clientes. 

11 .. - La-.venta pers,onalizada no fomento· la ventá :de --

Kaiser. 
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12.- El lugar de exhibición del producto no fué 

adecuado. 

i3.- La presentación del. Kaiser no atrae a s.u 



RECOMENDACIONES 

· de pan blanco, asi como el precio q~e of~~cen y las 

caractéristicas 'del producto·que motiva éll cliente 

a'comprario. 
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"'; ~~fü~t#í~'~,i~~~~t~i~~'!i~;~~~~~~:~g¡~~~·~~~v~i4,&~~ 
•• bÚ.nco" ¡ ·y re¡~:iZai eJ.,;mércado 'c~ti:t{iyo? ··•· ... ,· . '>,:· 

·. . 4; - Reforzar la venta pérso11¡i~izacÍa del ·Kaiser, ubicado 

en exhU>iéióri a .la· ent~ada del és:t<lbleci.miento. 
,:-. -·· ,._ ·.' 

, .. •Xt2::{\j.~~i~!:l~ir~iI¡i~~-J~~~~~~~l~ii1ii~f !i~J,~,&~ 
.... , ·. ··· \ii~str~clores ac tti.é,:(es ,:7P,o ·• ~t:ra~ri .. . B;~• ¿#~n.~~·;i;·;~~#~:i.a~··/ , .. 

. ·,··.do. lo~ c~lore'~por otro.s .q~·~ ~bligueri a:i\ic:>n~ilmi'.dor 
,- . '· ·. ----· 
a voltear y vér1os. 
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7.- Promover mis el Kaiser, a través de una nueva pro

cuestionario breve, con 

.defect.os 



1 (j!J 

CONCLUSIONES 

1. -. Antes .de lanzar un nuevo producto o una. innovac.:ión al 

podemos incursionar y cüales 
' . . 

tros competidoÚs apr~p:i.adO. 



6.- A trav's de la investigaci6n de mercados conocemos a --

nuestros clientes, sus características siciol6gicas, 

que nos -a)'.udarán a: crear la proinoción y publicidad ad~-
', , 

cllad~s- ·a nü"es tro pro~\lc.to-. 
- '•' : .. -::-.'..:::·:··, ' .. ~--~-.,:~· .. o,·-~:.: ... ~:\·._;:.>:.··- --~·-:.--.'.:·_,'..< -· ,: __ · 

~~;~:::~;f'"···':-:, .. 7,,:·;.)._ ;'":•r::;.:·,:·.~~:;7:::::·-~;q~.--. --~:-_::. ''~>··.,:-. ., _co_ •• -, ·_,:,-· :-~·. -·· ::/~>·:._;·· -.':;,: .. _ ~-. "'1L _o 

'. · ·.; '··w::~::::f ::~::!:~;::::~·~~~~=:~:::z!:~~:: ~! ¡f~:t~~ ~··· ~!) 
·~aq~e en la ach\l~l:idad es~~n ·de~apa-ceciendo, por la)H

· ... ; , . ; , ~lJ;aéión'. e~onómica oef país;; lo qu"e ~on uria adecu~da in-
.. , ····-'·•~ -.e·. . - - - . . , ·-' , -- -· . - . - . , . , . - .. 

~:'~,~~}f4~~~i~~¡f JK1~~~~~~t~~~t11_~_~ __ '? __ ._ .• _._,f~i~~í;~~l¿¡~:~¡r!* · ;: ... 
. ,. · (i:,_q!:i~·;:;i~e~ 1~e'.'i:ri;~fS.::i9.br,eyfv~t;D'[: ··e : ;f .,_ ;e:.,-·· -·.· ":-.. :f· 0 • · '~/K7'f_-·t-Ef 

:·;;:. _;:··_ .. '.!·~:: ... ,_.:· .. ---~ , .. _ . o",·- .·;:-,··. ; '.•,, \ ~·· :- .. ;,z;-~ ;,';_;;.:;·_ -·> • •. ::·:; ,:.f;'· ~-,.. oe· '.: ··' . '·l ::•:.' • ;-;_., '(.-'.," •"~·· .>~. '~·.-' ' -~~:.~;~:~~ :"·, :1,'. 

'.-=··-: -._.. ::::~;.·~:-.--. \'; < :~~-,,. .. _._,.~"';:.· -;~f .. :-: ... ;·-;._ -- - _·,--_. _ _..¡:-.... ___ ~:~~'..~- ~x-~-_. .,. -.~ --;~.· 

Uo :_can solo se d~\>-~ f6m~ntaf ta· Ú~é~tl'gació~ . :r ' __ :'. :,~ 

:··· 
j 
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