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La publicidad, el merchandising directo, elementos básicos 

La principal función que toda acción publicitaria debe tener es la de 

comunicar a sus audiencias identificadas los objetivos de la 

mercadotecnia. Por lo tanto, debe entenderse como una herramienta de 

la mercadotecnia. La publicidad, según Russel y Lane, se diseña para 

predisponer al consumidor para que compre un producto o un servicio. 

La publicidad se destina principalmente a la mercadotecnia de bienes y 

servicios. Ejemplos de ellas son las organizaciones gubernamentales, 

las iglesias, las universidades, los grupos cívicos y las asociaciones de 

caridad.  

 

El marketing directo es una realidad que se ha consolidado en nuestro 

país con un fuerte ritmo de crecimiento. Es el medio publicitario en el 

que más invierten las empresas españolas, ya que se presenta como la 

mejor alternativa para rentabilizar las inversiones publicitarias, debido, 

en gran parte, a las transformaciones experimentadas en los medios de 

comunicación. Durante el año 2013 la inversión total en marketing 

directo fue de 3.701,6 millones de euros, lo que representa un 62 % 

sobre el total invertido en medios no convencionales. 

Se puede definir como el conjunto de técnicas que facilitan el contacto 

inmediato y directo con el posible comprador, especialmente 

caracterizado (social, económica, geográfica, profesionalmente, etc.) a 

fin de promover un producto, servicio, idea empleando para ello medios 

o sistemas de contacto directo. 

 

 



El marketing directo es medible, sus resultados y su eficacia se pueden 

medir. La respuesta que se obtiene de forma directa e inmediata permite 

establecer resultados cuantitativos y evaluar la rentabilidad de la acción. 

Es una técnica que facilita la toma de contacto de forma directa e 

inmediata con nuestro target, esto es, permite conocer diferentes 

informaciones sobre nuestro público objetivo a través de las bases de 

datos, identificándolo en términos de perfil individual, ofreciéndonos, por 

tanto, una gran personalización. 

Los elementos básicos se basan en poder trazar un plan de marketing 

que resulte efectivo es necesario tener ciertos conocimientos sobre 

conceptos relacionados con las empresas y su funcionamiento. 

Análisis de la situación de la empresa, donde está el público objetivo, 

Conocer a la competencia 

Es muy importante saber cómo actúa la competencia, qué suele hacer, 

conocer sus intenciones y sus comportamientos, para así tener toda la 

información de los rivales a los que se debe enfrentar, planear objetivos, 

dividir para vencer, adaptación, ejecución.  

 


