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ESTRATEGIA DE PRODUCTO
EL OBJETIVO DE ESTAS ESTRATEGIAS VA A SER ABRIR CAMINO A OTROS MERCADOS Y NO SOLO EL DE PYMES. 
¿De qué manera lo alcanzaremos?
Realizando un sondeo a otras empresas mediante encuestas en las cuáles podamos detectar  que otras necesidades o problemáticas tienen las empresas, para así ampliar nuestra gama de servicios no solo centrándonos en el área de mercadotecnia, si no adentrarnos a otras áreas como finanzas, contabilidad, capacitación de recursos humanos, etc.
También desarrollaremos un servicio en el cuál, al momento de contactarnos los clientes mediante nuestros diferentes medio, ofrecer  el servicio de acudir a las empresas a brindar el servicio, para así conocer mejor a nuestro cliente y la problemática o necesidad que desean cubrir.
Y así poder lograr nuestro objetivo el cual va a contribuir en el desarrollo y crecimiento de nuestra empresa.
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Precio   
Se determinara el precio mediante la demanda de nuestro servicio, se realizaran encuestas sobre precio sugeridos para el servicio y de esta forma no excedernos para no caer en el problema de un precio sobre encima de nuestro servicio.
Se hará una evaluación de precios entre las competencias de consultoría  de PYMES para no sobrepasar los precios ya establecidos en el mercado y de esta forma a traer a posibles clientes.
 
Encuesta de precios de consultoría a PYMES

1) ¿usted  cuanto estaría dispuesto a pagar por un estudio de mercado para beneficiar a su empresa?


A) $7000              B) $5000                     C)$3000  

2) ¿cuánto estaría dispuesto a pagar por el diseño  de logística empresarial?
(Cubre la gestación y la planificación de las actividades de los departamentos de: compras, producción, trasporte, almacenaje, mantención y distribución.)


A) $5000                    B) $3000                      C) $1500



3) ¿cuánto está dispuesto a pagar por el diseño  del FODA de su empresa?


A) $3000                 B) $1500                       C) $500                                          

4) ¿Cuánto está dispuesto a pagar por el diseño  de su  matriz BCG de su empresa?


A) $3000                    B) $1500                   C) $500

5) ¿Cuánto  está dispuesto a pagar  el diseño  de su matriz  G.E  para su empresa?


A) $3000                    B) $1500                   C) $500


6) ¿Cuánto está dispuesto a pagar por el diseño  de sus estrategias de marketing?



A) $ 3000                       B)  $1500               C) $500 


Para determinar  cuántos cuestionarios aplicaremos utilizaremos la formula de muestreo.

n=	t² x p(1-p)
 	m²
Descripción:
n = tamaño de la muestra requerido
t = nivel de fiabilidad de 95% (valor estándar de 1,96)
p = prevalencia estimada de la malnutrición en la zona del proyecto
m = margen de error de 5% (valor estándar de 0,05) 









Plaza  

Por el momento estamos ubicados  en 

Facebook, twitter, página web, aboutme.


Facebook:
 Se está utilizando  esta red social porque es muy conocida y muy popular en la sociedad y por si fuera poco  es muy accesible para el público en general.
Twitter:
Utilizamos esta red porque consideramos que es más seria y mas enfocada al área empresarial, de esta forma  tendremos un público más selectivo.
Pagina Web:
La pagina web se creó con el fin de tener información sobre la consultorio, quienes somos, a que nos dedicamos, que es lo que ofrecemos, en que les podemos ayudar, con esto tratamos de generar una confianza con nuestros posibles clientes.

Aboutme: 

Esta página es más personal  con ella  podremos saber más sobre nuestros clientes, sobre sus necesidades, sabiendo esto podremos generar  una satisfacción con el producto y crear una fidelidad  a la empresa.




Con las diferentes redes,  segmentamos más  a nuestros posibles clientes de esta forma  podemos atender sus diferentes necesidades de cada uno  pero también nos ayuda a conocer más sobre ellos, al punto de generar confianza con el cliente, estamos consientes de darle seguimiento a cada una de esta redes  para generar buenos resultados tanto  para el cliente como para nosotros.



Si bien se dice que la tecnología llego a revolucionar la era empresarial, pero lo importante es saber utilizarla.
 


