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ESTRATEGIAS DE ’

4.1.-Estrategias de producto. /

MERCADOTECNIA. ]

\

Estrategias centradas en
el mercado.

{ "
| Obsolescencia planeada. |

\

\
.

Incrementa la duracién, fiabilidad o

*Calidad. seguridad de los productos (incremento de costo).
Estrategias centradasen
el producto. /
(\ *Caracteristicas o Aumenta su utilidad, rendimiento,
\\ prestaciones del producto. seguridad o comodidad.

sPromover el uso mas frecuente del producto
entre los clientes habituales.

sDesarrollar un uso més variado del producto.

sCrear nuevos usuarios del producto, ampliando

el mercado.
\

sEncontrar nuevos usos para el producto

\ bésico.
\

Los productores cambian continuamente los
conceptos de los consumidores en cuanto a estilos
aceptables.

Es el resultado de fuerzas competitivas y tecnoldgicas
en unasociedad libre.

Se consideran en general social y
*Obsolescencia tecnoldgicas econdémicamente conveniente.

Tiene laintencién de hacer que la gente se sienta
*Obsolescencia de estilo. fuera de actualidad si continia usando modelos viejos.
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ESTRATEGIAS DE ‘

4.2 -Estrategias de precios.

MERCADOTECNIA.

Enfogues generales a la determinacién

El método mas sencilla de la fijacidén
de precios.

Es la determinacidn de precios de costo excedente, es
decir, afiadir un margen estandar adicianal al costa del
producto.

de precios.

Determinacién de precias del nueva
producto.

Una compaiiia no fija un solo precio, sino

una estructura de determinacién de precios

«El mercado debe ser altamente sensible al precid.

sLos costos de produccidn y de distribucidn deben
disminuir a medida que aumenta el valumen de
ventas.

Determinacion de precios parala

| mezcla de productes.

Laempresa busca una serie de precics que

total de productos.

| sEl precio bajo debe ayudar a mantener fuera ala
competencia.

«Determinacién de precios de la linea
de productos.

Basandose en las diferencias de precio entre
los diferentes productos en una linea.

sDeterminacién del precio de un Se vende junto con un praducto
producta opcional. principal.

[l
incrementan al méximo las utilidades de la mezcla || Determinacién de precio de un Lafijacién de precic de los productos que se deben

/ producto cautivo. utilizar junto con un producto principal
sDeterminacién de precios de Esta préctica permite que el vendedor reduzca el
productos secundarios. precio del praducta principal.

|
‘.‘ «Determinacién de precia de un Se combina algunos praductos y ofrecen el paquete a
| paquete de productos. un precio reducido.
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ESTRATEGIAS DE |

4.3.-Estrategia de distribucién.

MERCADOTECNIA. |

+Venta tradicional (en tienda) detallista. se clasifican

“. Venta sin tienda.

Son tiendas de compra normal, en las que el
*Comercio tradicional. c es ido por und iente.

|
| Es un establecimiento comercial que vende de forma

| *Comercio especializado. tradicional.

If
" Establecimiento de gran tamaiio, especializado en una
| categoria de productos, con amplitud y profundidad

| *Category killer. de surtido.

|
l\ Son pequefios supermercados, abiertos las 24 horas

| *Tiendas de conveniencia. del dia.

‘I‘ Comercio generalmente de alimentos o de articulos de
| *Autoservicio. limpieza.

Es un establecimiento comercial de mayor superficie
*Supermercado. que el autoservicio.

3 o | Es una superficie de venta de gran tamaiio (mas de
Canfiguran la estrategia de I R

SN . | *Hipermercado. 2500m).
distribucion del comercio

Operan en cadena, sucursales en distintas dreas
+Tienda departamental. geograficas.

Tienen un tamafio menor que la tienda departamental
y estd especializado en lineas de productos de calidad
*Almacen popular. inferior.

| Establecimiento comercial con una oferta muy
" limitada de productos de alta rotacidn, con precios
| *Tienda de descuento. muy bajos y un servicio reducido.

Supone utilizar el servicio de correos como medio de
Venta por correspondencia. distribucion del producto.

|
|
| La caracteristica de este sistema es gue el cliente

| Venta por catdlogo. potencial recibe un catalogo en su domicilio.

“ (Telemarketing) es un sistema de promocian y ventas,

| en el que se utiliza el teléfono como un instrumento

v de comunicacién para hacer propuestas directas de
Venta por teléfono. venta.

Se presenta el producto en la pantalla y se facilita un
Venta por television. ndmero de teléfono para realizar el pedido.

Elinternet permite, mediante una computadora
Venta por computadora. conectada a la red telefdnica, entrar a la base de datos

Consiste en despachar y cobrar el producto mediante

También se le denomina Venta automatica. maquinas expendedoras.

Mercadotecnia directa.

Este sistema es uno de los més tradicionales de venta
| Venta puerta a puerta. directa.

Es una manera muy antigua de vender y que tiene sus
| Venta ambulante. adeptos.

\ También se denomina mercadotecnia multinivel,
distribucién multinivel o distribucién directa de red.
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Son un importante instrumento de comunicacidn y
que integran un conjunto de actividades llevadas a
cabo par las organizaciones.

Relaciones piblicas. /
~————————< Sellevan acabo formentanda la generacién de

[ '\*.\ noticias y comunicados.

| Son actividades de relaciones publicas que consiste en

4.4 -Estrategias de promocién | el financiamiento y apoyo de actos e iniciativas

ESTRATEGIAS DE | cevertss R e
MERCADOTECNIA.

\ Laimagen es la representacién mental que tiene los
| publicos interesados y la sociedad en general de una

\ ) ) N :
| Acciones para crear, mantener o mejarar empresa, sus productos, directivos, métodos de

| laimagen. administracion.
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