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Aspectos basicos
de las ventas

Un producto puede | Conocer su ciclo de

ser un bien fisico vida nos permite
El producto )
pero también uno distinguir dreas de
intangible oportunidad
Un conjunto de El consumidor considera que tiene

—

Definicién de . - :
atributos tangibles o — un bien o servicio para satisfacer

producto i
intangibles sus deseos o necesidades
[ Lanzamiento: en ella se introduce el producto al
. . Madurez: dentro de esta etapa las ventas
mercado y tiene un bajo volumen de ventas y gran -
. . logran una estabilidad
. inversion.
Tipos de _| _

L . Deslive: es aqui en donde debe decidirse si
producto | e inicia esta etapa que se caracteriza por un q

considerable aumento en las ventas y es aqui en
donde se debe invertir en mejoras en el producto L

se continta o no con el producto

[

El cliente o | El cliente o consumidor es | Es necesario entender que

consumidor el activo mas importante — |3 empresa depende de

de la empresa sus clientes

Las
necesidades_ \ o osidades sociales -Necesidades de seguridad

Necesidades de autorrealizacion -Necesidades de autoestima
del cliente

-Necesidades fisioldgicas

La fuerza que impulsa a La fuerza que impulsa a
los individuos a intentar — los individuos a intentar
satisfacer satisfacer

Motivacion
para consumir

Consumidor se le pueden ofrecer

El perfil del
. productos mas apegados a sus
consumidor
necesidades
El proceso de Este proceso tiene como propésito el .
. L, . . Que va desde su formulacion |-Formulacion
administracion d determinar los pasos a seguir en un -Aplicacié
hasta su evaluacién v control plicacion

las ventas programa de ventas -Evaluacidén y control

Es estar atentos al entorno e intentar
pronosticar y elaborar estrategias ente

Factores que  |Una de las principales labores de una
afectanalas “|persona dedicada a la mercadotecnia

ventas diferentes escenarios
Ent . No estd en las manos de la empresa |Este se integra e Economicos e Legales 'y
ntorno externo . o . .
sino fuera de ella por los siguientes —| Politicos e Técnicos
factores e Socioculturales e Ambientales
Este se encuentra formado por los e Metas, objetivos y cultura e Recursos

Entorno interno siguientes factores o elementos a tener— humanose Recursos financierose Capacidad

en cuenta de produccién y cadena de suministroe



