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 Estrategias centradas    Las modificaciones en el producto pueden afectar a la                                                                                                  

 en el producto                calidad, a las características y prestaciones y al diseño.                                                                                                                                        

.                                                               Una vez llegado a                                                                                                                                                                        

.                                   Estrategias de     la fase de madurez     Estrategias                                    Obsolencia tecnológica                                                                                                                                                                                                                                                                      

.                                       producto          las ventas declinan     en el mercado      Obsolencia                                                                                          

.                                                                                                                                planeada          Obsolencia de estilo                                                                                                                          

 Tres series de factores: 

a) Enfoque de precio    Determinación de precio con base a costo. 

 Estrategias de                                                                                                                                                                                                            

.                                      precio            b) enfoque basado en el       La determinación de precio implica una dinámica                                                                                                                                                      

.                                                                comprador                        muy compleja 

 c) enfoque basado en la   La empresa busca una serie de precios que incrementen al máximo las                                                                                                                                         

.                                                            competencia                        utilidades de la mezcla total de productos. 

                               El sistema de venta, la superficie del establecimiento, la amplitud del surtido, así como    

ESTRATEGIAS DE                             venta tradicional       su especialización , y la forma de disponer y presentar los productos  configuran la                                                                                                                                                                                                            

MERCADOTECNIA                              (en tienda)               estrategia de distribución del comercio detallista 

 Estrategia de                                    Se engloba un conjunto de     venta por correspondencia, venta por catálogo, venta por                                                                                                                                                                                                  

.                                   distribución       venta sin tienda      modalidades de distribución   teléfono (telemarketing), venta por televisión, venta                     

.                                                                                           Y venta directa.                      Computadora, venta automática, venta puerta a puerta,                     

.                                                                                                                                           venta ambulante, venta multinivel. 

                                       Son un importante instrumento de comunicación ya que integran un conjunto  

 Estrategias de              Relaciones  Publicas     de actividades llevadas a cabo  por las organizaciones, con el fin genérico de                                                                                                                                                                                                                                

.                                  promoción de ventas                                          conseguir, mantener o recuperar la aceptación, confianza y el apoyo 

 Patrocinio y mecenazgo        son conceptos que suelen confundirse (ambos se engloban en el  

                                                                                                                                     Termino ingles sponsoring) 

                                                                                Acciones para crear, mantener           Representación mental.                                                                                                                                            

.                                                                               o mejorar la imagen 


