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7.1. Estudios de Mercado

CTO mm

e TR

i

S D TR A X bR YDl

i

I TS

s

[}
(!

o TR I A

i
| ;
— - - -
' 7 i
| | | |
e — = s = T e T — | i
| . : i
! | i i :
{ | !
) | | | | l : ;
— — - — — - — - — —-— - : . -
——t ; i - i ; i i
L " : i
- i 2 2 i 2 2 A 2 2 i S 2 = o
il i | t ! i | |
| | | - i | | o | |
1 i ! t | | - | | } : ‘
e L e e S e i e e P { TP Y, o P e el 2
e =t T ——— S e, e et e e =t T e =t = e e e e et e e R e o
; . i ; ; | i b
il ! i
| J } i ; i | | ;
! | l ! | ;
= - - = - i = - ; = ; e ~ 4= i ~ "
; | ‘ ] ; : | !
a vy - e = S = =1 e ey e e s e - = g = ey S e el =
. i " ' 1 : b
i { + 1
i ; : ! ‘
| | | | | I
| | ‘ ‘ | |
| | i | | f ! i :
| 5 = y =t it
e L T e e R e e e e e e T R e e
i i i L | P e i e i e L | e e e L e = M e =L | e e e i e e i e e e, s

44

U AP



e g 1 e e e e e o e e T =
:_}1- e
. e c el — e et — e — ke — ol A —
P e~ == Sl el “ — - s e S s

i

’

-~ 7.1. Estudios de Mercado

iy, - Ay S LA e iy, - Ay b - by iy - B oy, ==

PRODUCTO

SERVICIOS

- BIENES DE CONSUMO: e T e e e
== Bienes de conveniencia e Stee e e aoee
-~ eBienes de compra esporadica

= -Bienes de especialidad So She e ase et o e e

e e S et e . e i e e e —_—=

- BIENES INDUSTRIALES




T gl = e
e St
e B i~ = o

i AR
ORI
|
§

LY
i

(3 Y ek ] et
[ %
Lt

LU Y
- ’:’?;'??'{ }"‘%" i
i |
| |
I \

) -.'F'l%‘-“l

Formado por empresas que
ey adquieren productos para j e i
e operar o para ser utilizados NP R e e

DRI

S

ALY
h
N
1

f’q: ) . - %
e como materia prima e St

Mol
DR

ey Al
il
¥
W
4
4
4
N
i
¥
4
]
v
4
N
ol

=

g

! : ; |
_‘:_-‘_ T T '\?‘1" W ,.'H. W .a."-. T TN i T TG '.b.\.".w T e e P P e P

e e e S = o ST, o s =
"._.-c."_,_.f‘_ "._.-c.“-:.:?_"'f b = e e o ¥ "._.-c.“‘_h.f"_.-'?' e i L B g R i =~ %._.-c.“:.f‘_.-"*'.-:" %._.-c.{.f‘_ R e e e e e,
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T, o T e e ,,7,#,3,,,, ,,i -
|
|

MERCAD

~ +Lademanda es inelastica, es decir, no se ve muy afectada por los cambios en los
~ precios
~ *» La compra es directa, sin intermediarios
— + La presencia del leasing es frecuente
-+ La compra es mas profesional
-+ Las fluctuaciones en la demanda pueden ser grandes ante pequeinos cambios en
-~ lademanda de consumo
~ * Larelacion proveedor-cliente es mas proxima
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SEGMENTACION
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SEGMENTO NICHO DE MERCADO
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~ La SEGMENTACION consiste en dividir el mercado en otros mercados NS
- mas reducidos (segmentos) con una estrategia diferenciada St
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.= Estrategia INDIFERENCIADA e e
= Estrategia CONCENTRADA
B Estrategia DIFERENCIADA S e
= Estrategia A LA MEDIDA 2

e e T o e T s o e e N e e e A T T e e A e B e e A g e T e e

Bt o~ g e ; ! ‘ f | st ‘ et i
| i . : | : | | s
e e g S ;:.-‘-uw R o e R T e e P TEre W 1.._.;- e g



-2

i

"?'i ".\-7 T

 7.1. Bstudios de Mercado

R e o P R Tt N i e

e e = e




SR A SR S e

: e
A

¢

S S L
I

ﬂ"

=

7.1.

A e AEIE T LA i KL
i *;=?§?3c?ii*rfa’ i

FUENTES DE INFORMACION

e PRIMARIAS SECUNDARIAS

¢l
A
L

|

LY
i

,; - CUANTITATIVAS: INTERNAS SSie—cowm
=~ -+ Encuestas =

e * Paneles ==
©=  CUALITATIVAS: EXTERNAS S
= e Entrevista en profundidad S o

Wl
PR

* Dinamica de grupo

!
\

& e .
Ty S - - 1=l
—

e
. —= —_— —— + —_— —_—— ——m — —— —_— —_—— ——— —_—
g e e Rt et e e e e e e e e e e o e e R o g i e e e g A e g
l
|
——————— ! = = = = =

| \ i1 i ' | '
_‘:_-‘_ W '\?‘1" s o e W .a."-. . W o i e P P e e T e e P A e e P

C T i e "'-,- o= = i, | . e
'“-—_.q.{.:*_‘ e s e P “:q.{:::.-—g‘- e e L e S



i

L6

i |

o

AbISE
o
o
45 4:
O =T
)N
e
&=
=z
(il

S
A

s i = F ‘ S £ ' : ‘ ‘ ped ! f : = e ! e G -
= b i o S oo : S F ot e e R s Sl e e e o
“@"{ e e i e e Product - Producto SESE e
= = e SestSe e R s e SESSEEE
s o hhe_tds - B
= = Las 4 P s de Marketing j{ =i == =
e e e e e e e e e
= ‘ | Place - Distribucién -
T : ;o : ‘ i i : : 25 ; : : = : : = : e
=S e e e e
- e e S e e S e S e s e s =
- s o o o o Promotilon S Comuaicasion - = £
B e e e e e = N
e e o a2% = b e e o S b e e T L e 8 e T ot = e e e s o s

1

i

] — - — = -l o . bt % — - — — . - — — = - —_ — . - = —t e . b, —_ — - — - — o . — — - — — o . - = — ST . — —_ — . - =
- |

ey

-

e
»

% 14 'I
SR DTIH

o - - - - - - - - 5 k - 7*'.—_
- = e = e = i e 3 =2 =T =2 T - -

e
o

i

';:4
i

% \
i
i
%
i
?’f
5;
?'[
%
i
%
i
?’f
%
;
ﬁ;
i
?'[
%
i



Afax

g

i

BRI

&

1

b

oy

|

el

s

1
i

o 1§‘;

il

s

: ey
= | = 8
-8 | Thesaotasany
e i e At St ! i
= ; ‘ « EMPAQUETADO O PACKAGING | 3 =
= | - = = e
= + MEZCLA DE PRODUCTOS (gama o cartera, linea, | | =
] | 4 | - - ! ;w
=  profundidad, surtido) Sosa e
= | i | ] j ==
ey | | 3 - ‘ - ‘ ‘ ‘ - ‘ ; - - - | ; =
RN e e e e e e N e e e e S S e e e D S e S e e S i e S M e S e S S
= ; e s e e TEE 1 =
B e A AL e SR A T e R AN S R L e e ) e i
e e e e e s T e o e L o e e e e e S e R e e AR S e N R O e D s
- g e e = e S e e S
SLgeaa— e e e S e e =
B e e S e e SR T e e e S e D e e e 2=
i~ | ! = ‘ ; ‘ ‘ B : ! | j | ! =
S ? : oo ‘ 2 ! =z : | ! == 3 | ‘ %
= | = | = j = | j ey 1 : | 2“;,‘
: °F ‘ ‘ . : o : F ! ‘ o X "‘-\.w = ""“- ‘ o : F Sy : o - ""‘.W : F "‘-'\-%-‘FH.‘HH X D T g N ey ; - ‘ = Ty ! o = :' Ty T "“- -'-
mﬂﬁﬁ%&q:ﬁﬂﬁfﬁ%ﬁq:ﬁagiﬁ%éqzﬁﬂﬁfﬁ%%q:ﬁ{n:EE:A:ﬂ{n:Eﬁﬁazﬁﬂﬁf&géq:ﬁ{n:ﬁﬁxa:ﬂﬂﬁf&g:q:z{h:EE:a:ﬂ{njéﬁﬁﬁzﬁﬂﬁfﬁgéq:ﬁ{n:EE:a:aazﬁﬁgw




i

R

3 ‘mﬂ?-;:‘a?ﬁ‘ﬁzzﬂﬂéﬁf&qﬁ%ﬁf S — = "E. :
= 7.2. Marketing-Mix &
R AT e Y S SN e e T N e 2 N e SR T e ] e o e T e o e S e f
R e e e e e e N e e e e o =
S ! ‘ |
PRECIO =

il

ged

(hii

X
i

d :?ﬁ'

A

1
i

i I?ﬂ'

L

d :?ﬁ'.;tl

L

YA

R?ﬁ}'.

Hi

i

R?f}'.

Kl

~+ ENFUNCION DE COSTES

EN FUNCION DE LA DEMANDA =
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