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CONCEPTO DE LA MEZCLA

DE MERCADOTECNIA

LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA

Uno de los conceptos mas famosos y
clasicos de cuando estudiamos
Publicidad y Marketing, es la mezcla de
mercadotecnia o Marketing, el concepto
fue creado por el profesor Jerome
McCarthy y difundido por Philip Kotler,
quien ya ha estudiado el asunto,
probablemente ha dedicado una porcion
de su tiempo para recordar y tener en la
punta de la lengua, el significado de la
mezcla de mercadotecnia, formada por
las 4p’s:

Producto, precio, plazay
promocion.

IMPORTANCIA EN EL PLAN

DE MERCADOTECNIA

La importancia de tener unplan de
mercadotecnia recae en que hay que
identificar los intereses y las metas de la
empresa y en base a eso realizar
el plan, donde quede estipulado que
recursos se van a utilizar para poder
llevar a cabo el proceso y lograr el
objetivo que estan buscando.

TIPO DE PLAN

Los términos en inglés suelen tomarnos
desprevenidos, incluso a quienes tienen
un conocimiento considerable sobre
esta lengua, Marketing viene de la
palabra market, que puede ser traducida
como mercado, o “market’, del verbo
comercializar, es el sufijo que puede ser
usado para presentar una accién que
esta sucediendo en este momento.

e Negocios: definir cdmo obtener
mayor rentabilidad a mediano y
largo plazo.

e Marketing: entender como
comprometer a tu publico para
alcanzar objetivos de negocio.

e Ventas: tener objetivos de
ventas en base a experiencias
de afos anteriores.

e Marketing Digital: saber como
competir eficazmente en el
ambito de marketing digital.

e Marketing multicanal: tener un
plan de comunicacion a largo
plazo para el uso de diferentes
medios digitales, que permitan
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APLICACIONES DE LA

MEZCLA DE
MERCADOTECNIA

La mezcla de mercadotecnia, como
estrategia amplia o macro
mercadotecnia de la empresa, tiene
como fin incrementar las ventas y
con ello la rentabilidad, se considera
como la herramienta o variables de
la mercadotecnia que permiten
cumplir con los objetivos
organizacionales.

Precio: Es la variable que ayuda a entender
y posicionar el nivel de competitividad de la
empresa. Las estrategias de liderazgo en
costes o de diferenciacion justifican el precio
elegido. Producto: Aqui se explica la
necesidad que se trata de satisfacer en el
consumidor y los servicios relacionados que
puedan ser necesarios para el disfrute del
producto, los cuales mejoran y afiaden valor
al producto, como, por ejemplo, el servicio
posventa, la garantia o el servicio técnico.
Promocién: La actividad que la empresa
desarrollard para que su producto llegue al
maximo numero de clientes del amplio
publico, o del segmento al que se dirija, y
aumentar sus ingresos. Aqui es donde se
situaria lo que todos entendemos por labores
publicitarias o de difusion comercial. Plaza o
emplazamiento: Engloba las fases vy
canales que atraviesa el producto hasta que
llega al consumidor; es decir, desde su
produccion hasta su almacenaje vy
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FACTORES QUE LA
INTEGRAN

Tipos de producto y servicio

Uno de los conceptos mas famosos y
clasicos de cuando estudiamos
Publicidad y Marketing, es la mezcla de
mercadotecnia o Marketing, el concepto
fue creado por el profesor Jerome
McCarthy y difundido por Philip Kotler,
Quien ya ha estudiado el asunto,
probablemente ha dedicado una porcién
de su tiempo para recordar y tener en la
punta de la lengua, el significado de la
mezcla de mercadotecnia, formada por
las 4p’s:

Producto, precio, plaza y promocion.

CONCEPTO

PRODECTO/SERVICIO

Independientemente de las diferencias
entre producto o servicio, ambos son
elementos vitales para las empresas,
pues son ofertas con las que se busca
satisfacer a una necesidad y/o deseo de
los clientes.

Materiales: Dentro de la clase de los
materiales encontramos las materias
primas, ademas de todos |los
componentes manufacturados.

Bienes de capital: Son los productos que
forman el activo de la empresa.
Podemos considerar como bienes de
capital los equipos industriales
necesarios para el proceso de
elaboracion del producto final y los
equipos de otros sectores del negocio.

Pueden ser divididos en: productos de
larga duracién: por ejemplo, las
magquinas industriales;

productos de corta duracién: podemos
citar las computadoras personales.

Suministros: Son los insumos que no
tienen que ver directamente con el
proceso de produccion, pero necesarios
para el buen funcionamiento de
cualquier negocio.

ADMINISTRACION DEL
CICLO DE VIDA Y DE LAS

ESTRATEGIAS DE
PRODUCTO

El ciclo de vida de un producto se
refiere a las etapas por las que atraviesa
un articulo en su periodo de existencia
en el mercado. Su objetivo es orientar la
estrategia comercial de cualquier
empresa, sin importar su tamafio o
segmento.

CARACTERISTICAS DE
CADA ETAPA DE VIDA DE UN

PRODUCTO

Es muy importante que la gerencia
reconozca en qué parte del ciclo de
vida se encuentra su producto en
determinado momento. El ambiente
competitivo y las estrategias de
mercadotecnia resultantes diferiran
de ordinario segun la etapa.
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ESTRATEGIAS POR

ATRIBUTO DE UN
PRODUCTO

ESTRATEGIAS Y POLITICA
DE PRECIO

Los consumidores buscan productos a
través de un lenguaje natural y comun
para ellos. Los atributos se definen
como tangibles (fisicos) o intangibles
(no fisicos): Los tangibles son
caracteristicas como el tamafio, el color,
el olor, empaque de producto, el disefio
del producto, el peso, etc.

Intangible se refiere a cosas como
precio, calidad y estética.

EJEMPLOS DE ATRIBUTOS

TANGIBLES DE UN
PRODUCTO O SERVICIO

Al determinar un precio se debe
considerar el factor de costos de fletes
causado por el envio de la mercancia al
cliente. Aqui' las politicas se deben
establecer ya sea que el comprador
pague todo el flete, que el vendedor
absorba el costo total o que las dos
partes compartan el gasto.

La decisiéon puede ser importante con
base en:

- Los limites geograficos del mercado de
la empresa.

- La localizacion de sus instalaciones
productivas.

- Las fuentes de sus materias primas.

- Su fuerza competitiva en diferentes
areas-del mercado.

Las 4 “P” representan el producto, el
precio, el punto de venta o plazay la
promocién, los cuatro factores
principales que los especialistas en
marketing deben tener en cuenta al
disefiar su estrategia de campafa. La
estrategia de  marketing  debe:
Comunicar lo que el producto
proporcionard al cliente.

OBJETIVO

Entre los atributos tangibles de un
producto es posible encontrar los
siguientes:

Color, Talla, Disefio, Peso, Contenido,
Olor, Sensacion, Cantidad,
Ingredientes, Precio.

El objetivo de una estrategia de plaza es
encontrar la mejor via para presentar tu
propuesta de valor a tu nicho de
mercado. Para ello puedes recurrir a
distintos tipos de distribucion y a su vez,
derivan al menos tres canales posibles.

Mientras mas informacion se tenga
acerca del comportamiento del usuario,
mejores decisiones podras tomar.
Ademas, es necesario determinar la
situacion particular de la empresa para
medir, conforme a sus capacidades, el
escenario mas rentable.




PROMOCION, CONCEPTO Y

MEZCLA PROMOCIONAL

PUBLICIDAD, CONCEPTO,

HERRAMIENTAS Y
ESTRATEGIAS

Una mezcla promocional es la utilizacion
conjunta de herramientas de
comunicacion y mercadotecnia por parte
de una organizacion para cumplir con
sus objetivos empresariales. Esta
combinacion de herramientas esta
compuesta por: publicidad, promocion
de ventas, venta personal, relaciones
publicas y mercadotecnia directa.

TERMINOS

Hoy en dia, dar a conocer una marca
puede resultar mas facil que hace
algunos afios gracias al internet.
Algunas tecnologias se han convertido
en fuertes aliados de los
emprendedores para llegar a mas
personas y aumentar sus ventas. Sin
embargo, la competencia también se ha
incrementado y las empresas se han
visto en la necesidad de volverse aun
mas creativas para lograr distinguirse
del resto, pese a las ventajas de alcance
gue les ofrece la publicidad online.

NUEVOS CONCEPTOS

DENTRO DE LA MEZCLA
MERCADOTOLIGICA

Promocién: La promocién se refiere al
mensaje que los especialistas de marketing
utilizan para comunicarse con su publico
objetivo. Estos mensajes son usados para
comunicar, informar y persuadir al publico
objetivo sobre un bien o servicio que ofrece
la empresa. El mensaje espera influir en la
opinién o generar una respuesta favorable
por parte del pablico objetivo.

Estrategia de promocion: Es el plan que se
disefia para lograr los resultados 6ptimos al
momento de combinar las distintas
herramientas promocionales, Publico
objetivo o mercado meta: Es el conjunto de
personas para las cuales la empresa disefia
e implementa la mezcla de comunicacion.
Por ello, la mezcla se enfoca de acuerdo con
las caracteristicas particulares de dicho

grupo.

ESTRATEGIAS DE

PUBLICIDAD

Informar a las audiencias sobre la
existencia de una solucion en el
mercado, ya sea un producto o un
servicio, Convencer a los consumidores
de las ventajas que conlleva la
contrataciéon o compra de aquello que
vendes, Difundir una imagen de marca
que facilite la retenciéon de un producto
en la mente de los espectadores,
Generar un interés de compra o0 una
necesidad de mercado, Facilitar los
procesos de venta y agilizar la toma de
decisién del cliente objetivo, Evidenciar
los diferenciadores que existen entre
una marca y su competencia.

La mezcla de mercadotecnia, también
llamadas las 4p’s del marketing o
Marketing Mix, representan los cuatro
pilares basicos de cualquier estrategia
de marketing: Producto, Precio, Plaza y
Promociéon. Cuando las 4 estdn en
equilibrio, tienden a influir y a conquistar
al publico.

Pero, salvo las variaciones en la
nomenclatura, el nervio central
permanece inalterado: las 4p’s del
marketing son los pilares basicos de
toda y cualquier estrategia.

En esencia, ¢qué es tener éxito en un
negocio?

Vender.




SUBSISTEMA DE

INFORMACIO INTERNO

La misién de este subsistema es la de
recopilar y manejar informacion que se
genera en el interior de la organizacion.
Se trata basicamente de datos sobre
tipos de clientes por consumo, por area
geogréfica, por antigiedad, por
distribuidores, por agentes de ventas,
por volimenes de venta, etc.

Es la informacion diaria sobre el
desarrollo del ambiente de
mercadotechia que ayuda a los gerentes
a preparar y adaptar sus planes; esta
informacién puede obtenerse en
diferentes fuentes, gran parte puede ser
proporcionada por el personal de la
empresa.

TECNICAS DE INVESTIGACION

SUBSISTEMA ANALITICO DE
MERCADOTECNIA

Conjunto  coordinado de  datos,
sistemas, herramientas y técnicas que
se apoyan en programas y equipos de
computo para que se recabe e interprete
la informacion importante proveniente
de empresas y del entorno.

SUBSISTEMA DE
INVESTIGACION DE

MERCADO

PRODUCTO

SUBSITEMA ANALITICO

Son un conjunto de modelos y técnicas
estadisticas, que, con ayuda de los
equipos computarizados de la empresa,
permiten mejorar las decisiones de
mercadeo. Por un lado, disponen de un
banco estadistico, en el cual se
encuentran distintos tipos de
estadistica, con paquetes apropiados de
software para efectuar estudios vy
analisis como la regresion, correlacion,
andlisis factorial v discriminativo.

Definimos un producto como cualquier
cosa que se puede ofrecer a un
mercado para su atencion, adquisicion,
uso 0 consumo, y que podria satisfacer
un deseo o0 una necesidad.

Los servicios son una forma de producto
que consiste en actividades, beneficios
o satisfacciones ofrecidos a la venta y
son basicamente intangibles ya que no
tienen como resultado la obtencion de la
propiedad de algo.

Subsistema de investigacion de
mercados: la finalidad que tiene la
investigacion de mercados es recopilar
informacién que permita resolver algan
problema puntual y concreto para el que
no es suficiente la informacion que
recoge el subsistema de datos internos
o la informacién general del entorno.
Seria, por lo tanto, buscar informacion
primaria.

Subsistema de apoyo a las decisiones
de marketing: este subsistema ayuda a
analizar y administrar la informacion
recogida por los otros subsistemas
vistos anteriormente. Este subsistema
esta formado por los equipos
informaticos, programas de ordenador
que contienen técnicas estadisticas de
andlisis de datos que permiten analizar
toda la informacion obtenida. Hoy en dia
es tanta la informacién que no se podria
analizar sin la ayuda de la informatica.




CONTROL Y EVALUACION DE
UN PLAN DE MERCADO

El Plan de Marketing no es algo méagico
gue hace que se incrementen las ventas
de tu empresa, sino el fruto de una
gestién inteligente y constante con
respecto a tu producto o servicio en
relacion a las necesidades detectadas
en el mercado. Independientemente del
tamafio, tipo de actividad o entorno en el
que operes, debes trabajar
mancomunadamente en la planificacion,
la implementacion y el control del
Marketing; 3 instancias indisolubles que
se deben gestionar de manera integrada
y escalonada en el tiempo. Mientras la
planificacion puede ser anual, la
implementacion tiende a propiciar
margenes trimestrales y el seguimiento
de los resultados ajustarse a una
frecuencia mensual.

FRANQUICIAS

La franquicia es un sistema de comercio
asociado entre empresas financieras y
juridicamente independientes, pero
ligadas por un contrato en virtud del
cual, una de ellas (la franquiciadora)
concede a la otra u otras
(franquiciados), a cambio de unas
contraprestaciones economicas, el
derecho a explotar una marca.

MERCADOTECNIA POR
INTERNET

Marketing Digital es el conjunto de
estrategias volcadas hacia la promocién
de una marca en el internet. Se
diferencia del marketing tradicional por
incluir el uso de canales y métodos que
permiten el analisis de los resultados en
tiempo real.

COMO FUNCIONAN LAS

FRANQUICIAS
|

FUNDAMENTOS POR

INTERNET

Tendremos en cuenta a las dos partes
gque acabamos de mencionar: el
inversionista o franquiciado y el duefio
de la marca o franquiciador. Son
también conocidos como franquiciatario
y franquiciante, respectivamente. Lo que
implica el proceso de una franquicia es
gue el franquiciador o duefio de la marca
vende la imagen, productos y esquema
de trabajo a wun franquiciado o
inversionista.

La mercadotecnia en internet cuenta
con cuatro fundamentos, que son
esenciales dentro de las estrategias de
Marketing para tener éxito, estos son:

Flujo.
Funcionalidad.
Feedback.

Fidelizacion.




MERCADOTECNIA

SUBSISTEMA DE

PERSONAL Y

HERRAMIENTAS

INTELIGENCIA

Béasicamente el marketing personal es
una herramienta de promociéon de una
persona que se ha convertido en un
producto o presta un servicio.

También cabe aplicar esta estrategia si
lo que quieres es mejorar la apreciacion
gue otros tienen de tu perfil profesional,
de manera que puedas mejorar tus
relaciones laborales.

El sistema de inteligencia de marketing
representa el conjunto de técnicas y
procedimientos utilizados por una
empresa para estudiar los
acontecimientos en torno a ella.

COMO HACER

MARKETING PERSONAL

TIPOS DE PROCESO

Una forma comin de aplicar el
marketing personal es a través de tu
curriculum vitae.

Esa carta de presentacion que por afos
hemos utilizado para mostrar las
fortalezas y es0s elementos
potenciadores de valor para la empresa
gue busca darte empleo.

Proceso formal: representa la estrategia
planificada que puede implantar la empresa,
basada en estudios de mercado, encuestas,
analisis de ventas... se realizan para establecer un
control periédico y mejorar aquello que no esté
produciendo los efectos deseados. Proceso
condicionado: se puede producir una investigacion
cuando se observa un efecto y se quiere conocer
su origen. Si aumenta el ndmero de
reclamaciones, por ejemplo, o si la publicidad no
ejerce ningln efecto sobre el mercado. En otras
palabras, debemos estar atentos a los efectos y
estar preparados para buscar respuestas, ya que
no siempre se puede actuar desde el terreno de la
prevencion. El éxito se basa en la rapidez de
reaccion. Proceso indirecto: no toda la informacion
llega como producto de la accién directa de las
estrategias de marketing, pues también podemos
encontrarla de forma casual o indirecta. Para
potenciar esta via, podemos utilizar las entrevistas
con los vendedores o el personal de post-venta,
asi como pasar cuestionarios o abrir vias de
comunicacion interna eficientes. Proceso informal:
con simples preguntas a los clientes o con la mera
observacién de su comportamiento, pueden
descubrirse algunos datos. Por ejemplo, si
cambiamos el escaparate podemos fijarnos en las
reacciones y comentarios.




