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La Publicidad. 

La Publicidad. 

 

Marketing Directo. 

Las características económicas 

del producto publicitario. 

Telemarketing. 

Implicaciones económicas de la publicidad 

Las características y ventajas del marketing directo 

Mailing. 

 

 

 

Elementos Básicos. Hace más de 50 años, el marketing directo es una realidad que se ha 

consolidado en nuestro país con un fuerte ritmo de crecimiento. 

Ocupa un lugar importante tanto para empresas como para 

consumidores en una economía de mercado. Numerosas 

empresas realizan importantes gastos / inversiones en 

publicidad y promociones tendientes a elevar la demanda de 

sus productos y de esta manera elevar sus beneficios. 

 La principal función es Comunicar a sus audiencias 

identificadas los objetivos de la mercadotecnia. 

Tienen La  

Nace 

 Es medible. 

 Es personalizable.  

 Ayuda a crear bases de datos.  

 Lleva la «tienda» a casa.  

 Fidelización.  

 Es interactivo.  

 Posibilidad de evaluar las estrategias comerciales.  

 Cuenta con las redes sociales como perfectas aliadas. 

En la actualidad, si se mejora la calidad de servicio y atención, seguirá teniendo 

un futuro prometedor ya que mantiene un contacto directo con el cliente y 

proporciona información, servicios personales, productos, etc., a las empresas. 

Los efectos de la publicidad sobre 

la demanda de la empresa. 

Publicidad y política económica 

1. Análisis de la situación de la empresa. 

2. Dónde está el público objetivo. 

3. Conocer a la competencia 

4. Plantear objetivos 

5. Dividir para vencer 

6. Adaptación 

7. Ejecución  

 

1. Diferencias entre 

mailing, spam y 

buzoneo 

2. Límites legales de las 

bases de datos 

 

 

Ventajas del Marketing Telefónico 

 Rapidez.  

 Interactividad.  

 Complemento o sustituto eficiente de la visita 

de ventas.  

 Flexibilidad 

 Oportunidad de ventas adicionales.  

 Servicio al cliente 

 Obtención de información. 

La publicidad se ha convertido, indudablemente, en toda una 

industria que ha generado movimientos económicos en los países 

donde se ha desarrollado. América latina ha visto crecer esta 

industria en los últimos años, gracias, entre otras cosas a la 

globalización de los mercados. 

La publicidad estimula el crecimiento del 

consumo, acelera la difusión de la 

innovación, promueve la competencia y, a su 

vez, el dinamismo inherente en el sector de 

la publicidad impulsa el índice del 

crecimiento promedio del PIB. 

 Consumo 

 Innovación 

 Competencia 

 Efecto de 

impulso sectorial  

 
En un sentido más específico, la 

publicidad es una forma de 

comunicación impersonal de largo 

alcance porque utiliza medios masivos 

de comunicación, como la televisión, 

la radio, los medios impresos, 

internet, etc., y cuyas características 

que la distinguen de los otros 

elementos del mix de promoción. 

En muchos países en el mundo hay un seguimiento muy 

estricto por parte de organismos públicos y privados en 

cuanto a lo que se difunde con propósitos publicitarios, para 

verificar que cumple con las normas establecidas. 

La ética y los niños La publicidad dirigida al segmento de 

los niños es un tema controversial, y esto dio lugar a 

ciertas reglamentaciones. Los expertos dicen que un 

niño a lo largo de un año ve alrededor de 1500 horas de 

televisión, lo cual implica que va ser sujeto y blanco de 

un gran número de comerciales  

Las regulaciones Publicidad reglamento se 

refiere a las leyes y normas que definan la 

forma en que los productos pueden ser 

objeto de publicidad en una región en 

particular. 

 

Las promociones y las RRPP (relaciones Públicas) La promoción 

es una herramienta o variable de la mezcla de promoción, 

consiste en incentivos de corto plazo, a los consumidores, a los 

miembros del canal de distribución o a los equipos de ventas, 

que buscan incrementar la compra o la venta de un producto o 

servicio. 
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