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La publicidad ocupa: un lugar importante tanto para empresas como para consumidores en una economía de mercado. Ya que 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.

Acción proporcional, la Publicidad.

Elementos básicos.

Nacido hace más de 50 años, el marketing directo es una realidad que se ha consolidado en nuestro
país con un fuerte ritmo de crecimiento.

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. El éxito de la publicidad se basa en la definición de objetivos específicos.

Para poder trazar un plan de marketing que resulte efectivo es necesario tener ciertos
conocimientos sobre conceptos relacionados con las empresas y su funcionamiento.

Es la publicidad directo que envían las empresas a los contactos que tienen en su base
de datos. Hoy en día muchas empresas utilizan el correo electrónico para enviar su
mailing, aunque conviene recordar que no es lo mismo el mailing masivo que el
emailmarketing.

El email-marketing se basa en enviar correos electrónicos a clientes actuales o
potenciales.

Publicidad y política económica: Aun cuando la publicidad representa, para las empresas, una inversión de gran importancia, paradójicamente, muy poco se conoce sobre su rol económico
de mayor alcance.

 Su desarrollo se vio favorecido con la aparición de líneas de cobro revertido, que facilitan
a los clientes la realización de llamadas gratuitas a centros de atención telefónica.

 Es una comunicación personal con tu público objetivo a través del medio telefónico que
ofrece múltiples ventajas para incrementar las ventas de tu negocio. También
denominado marketing telefónico, el Telemarketing es un componente de la estrategia de
marketing directo, junto con el resto de acciones de marketing mix.

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.

El marketing directo es una forma de hacer marketing, es un sistema interactivo de
marketing que utiliza uno o más medios publicitarios para conseguir una determinada
transacción económica, que es susceptible de medición.

Esto nos obliga a considerar el marketing directo desde un plano de globalidad, esto es,
desde el punto de vista de los medios de comunicación y de las redes de distribución de
los productos.

1. Análisis de la situación de la empresa Lo primero que se debe realizar cuando
se decide planear una estrategia de marketing es analizar la situación dela
empresa desde todos los puntos posibles.

2. Dónde está el público objetivo Debe realizarse un estudio de los potenciales
clientes, qué personas son las más susceptibles de realizar una compra y en que
ámbitos suelen moverse.

3. 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.

4. Plantear objetivos Es el punto más importante de un plan de marketing. En estos
objetivos se basarán los diferentes pasos a dar en cada momento.

5. Dividir para vencer Es imprescindible segmentar los diferentes potenciales clientes con los que
cuenta una empresa. No todos son iguales, no todos tienen las mismas aficiones o costumbres

6. Adaptación En el mundo actual todos tenemos acceso a casi todo. Internet está al servicio de todos, por lo
que cualquier estrategia de marketing digital

7. Ejecución Aplicar las estrategias fijadas es la mejor manera de conocer si funcionan. Evaluar
los resultados es vital para saber si es necesario modificar la estrategia.

Estos correos contienen información sobre novedades de la empresa, promociones y
descuentos con el fin de estimular la relación con los clientes, fidelizarlos y así aumentar
las ventas.

Diferencias entre mailing, spam y buzoneo: Vamos a explicar las diferencias entre mailing,
spam y buzoneo porque son muy diferentes y se confunden con facilidad.
Spam: el spam es el correo no deseado. Digamos que son correos masivos que recibes sin
comerlo ni beberlo, ya que una empresa te está enviando correos sin tú haberle dado tus datos
para que lo hiciera. Si en el correo postal esto se da, de todos es conocida la magnitud de esto
en internet. De hecho, todos los servidores de correo electrónico tienen una carpeta dedicada
al spam.
Buzoneo: se trata del reparto de folletos publicitarios o propaganda que se distribuyen a mano
por los buzones. Esta práctica sigue en auge por mucho que ahora se use internet para todo.  Los números 900 en España, los 800 de Estados Unidos, el “linkline” británico o el

“número verde” en Francia son líneas de este tipo.

 La utilización de un servicio de marketing telefónico puede ayudarte a concertar
entrevistas para tus fuerzas de ventas, vender tus productos o servicios.

 Gracias a esta confianza y al diálogo directo e inmediato que se establece entre cliente y
empresa se consigue aumentar notablemente los índices de respuesta y el retorno de la
inversión, frente a otras herramientas de marketing directo.

Las principales ventajas del marketing telefónico son:
 Rapidez.
 Interactividad.
 Complemento o sustituto eficiente de la visita de ventas.
 Flexibilidad.
 Oportunidad de ventas adicionales.
 Servicio al cliente.
 Obtención de información.

Implicaciones económicas de la publicidad. 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 relación indica entonces, que, a pesar de que la publicidad no tiene como objetivo el incremento de las ventas, su efecto en ellas es positivo; es decir, las empresas que utilizan
publicidad tienen un mayor volumen de ventas que las que no lo hacen.

 Nada más falso, la publicidad en el mejor de los casos, cuando es bien manejada, tiene como consecuencia lógica el incremento de las ventas; sin embargo, los objetivos de la
publicidad, son: informar, persuadir y recordar.

 Incremento de la demanda de productos: la primera aclaración que queremos hacer en este texto es desmentir la idea de que la publicidad tiene como objetivo incrementar las ventas.

 Lógicamente este efecto tiene beneficios importantes para el país donde se lleva a cabo la actividad publicitaria. Incremento del PIB: Cuando una actividad económica como la
publicidad tiene éxito y la industria se desarrolla, se refleja de manera inmediata en el producto interno bruto (PIB) del país donde esto sucede.

Universidad Complutense de Madrid, indican el valor tan importante de influencia de la publicidad en cuatro aspectos que revierten como motor de economía:
 Consumo: Los sectores en los cuales las inversiones en publicidad son las más elevadas son también aquellos sectores en los cuales el consumo crece más en términos de volumen. En

consecuencia, estos sectores contribuyen más, proporcionalmente, al crecimiento económico en general que otros sectores.
 Innovación: Los sectores en los cuales la inversión es más alta que el promedio, tanto en publicidad como en innovación y en investigación y desarrollo, también son aquellos sectores en

los cuales el crecimiento del valor añadido es más alto.
 Competencia: Aquellos sectores en los cuales el índice de inversión en publicidad es más alto, también son en los que la participación de las empresas en el mercado es menos rígida y

en los cuales la competencia, un factor reconocido como impulsor del crecimiento, es más dinámica.
 Efecto del impulso sectorial: La publicidad, como un sector de la economía por pleno derecho, es un multiplicador del crecimiento económico.

Las características económicas del producto publicitario. 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, son las siguientes:

Cuyas características que la distinguen de los otros elementos del mix de promoción, son las siguientes:
Primero: La publicidad necesita de un patrocinador: Es decir, alguien interesado en informar, recordar o persuadir a un público objetivo, acerca de sus productos, servicios, ideas.
Segundo: La publicidad tiene un costo: El cual, varía de acuerdo al tipo de medio de comunicación que se va a emplear; por ejemplo, la televisión es mucho más costosa que la publicación en
un periódico local.
Tercero: La publicidad tiene un público objetivo: Si bien, la publicidad se caracteriza por utilizar medios de comunicación masivos, también va dirigida hacia un segmento en particular.
Cuarto: La publicidad tiene objetivos que cumplir: Por lo general, los objetivos de la publicidad son similares a los objetivos de la promoción, que son:
 Informar.
 Recordar.
 persuadir.
Quinto: La publicidad utiliza medios masivos de comunicación: Dependiendo del público objetivo al que se quiera llegar y de los recursos disponibles, la publicidad hace uso de la televisión,
la radio, los medios impresos, periódicos y revistas.
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