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UNIDAD III

* LA MEZCLA DE

MERCADOTECNIA
|

J.1. CONCEPTO DE 3.6. CONCEPTO DE 3.10. PRECIO. CONCEPTO
XK mezcaoe X propuctorseavicio G Es e
N N INTEGRAN N
La mezcla tradicional de las 4 P Cualquier cosa que se puede of recer Valor otorgado a los productos y/o
establece que el punto de partida es 2 un mercado para sv atencion, servicios elaborados por una empresa
el producto o servicio que |2 empresa adquisicion, uso o consumMo, y que y que son puestos 2 disposicién de
of rece a los consumidores para podria satisfacer un deseo o una los compradores dentro de un
satisfacer sus necesidades y deseos. necesidad. mercado.
\, J \, y \, J
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3 DE MODO QUE

,_[* POR UNA PARTE ,_[*CABE SENALAR QUE

A A )
Sf'orma Zlon junta, inferrelacionada y atributos creados por una empresa de ser una decision de tipo econémico
consistente, donde 2 variacion de un v orgarleaaon con. 12 finalidad de y matematico, en €l précio s foma én
elemento afecta la combinacion total y, cubrir s necesidades de los cuenta el impacto psicolégico en el
para mantener su coherencia y efectividad consumidores y de esta forma publico y en Ias reacciones de (2
\___serequiere de ajustes mutuos. L crear demanda. ) | competencia. )
\ J | J “ J
| |
r \
ES IMPORTANTE OR OTRO LADO 3 DE HECHO
KDESTACAR QUE . - O SRR
) Los servicios son actividades, beneficios o Las esfrategias y las polificas de precios
Diversos autores y con el paso de satisfacciones que s of recen en venta o se toman en consideracién los objetivos, el
los afios sé logro obfen.er las 4 p suministran con réspecto a a venta de tipo de mercado, 12 percepcion del
de 12 mezcla d?l marke“'.‘:‘) qué son: bienes, que son bsicamente intangibles y ng consumidor, posicionamiento,
producto, précio, promocion y plaza tienen como resultado la posesion de aldo. caracteristicas del mercado, etc.
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UNIDAD III

* LA MEZCLA DE
MERCADOTECNIA

| * J.12. PLAZA

Actividad que consiste en |2
transferencia de los bienes del
producto al consumidor, comprende
el almacenamiento, transporte y
posicionamiento del producto en el
punto de venta idéneo.

\,

ONCEPTO Y MEZCLA
PROMOCIONAL

\

I
X €S IMPORTANTE
SENALAR QUE

L2 logistica es un elemento basico en
la mercadotecnia, y sus tipos de
distribuciéon son: intensiva, selectiva,
exclusiva y fisica

\
Promocién “todos los esfuerzos
personales e impersonales de un
vendedor o representante del
vendedor para informar, persvadir o
recordar a una avdiencia obJeﬁvo".
\ J
\ J
|
’_[ 3 POR OTRO LADO
\

L. mezcla promocional es el conjunto de

actividades o procesos destinados a dar

a conocer el “producto” y a estimular al
comprador potencial (distribuidores,

l KPOR LO QUE

Sus canales de distribucién son: El
canal de productos de consumo,
productos industriales y cadena de
suministro.

12 adquisicion de bienes, servicios, ETC.

clientes industriales, consumidores) paraJ

\
\ J
NO OBSTANTE
\
Las herramientas de 1a mezcla
promocional son: la promocion de
ventas, publicidad, relaciones
publicas y las ventas personales.
\, J
. J

5.14. PUBLICIDAD.
ONCEPTO, HERRAMIENTA
Y ESTRATEGIAS

Kotler y amstrong (2012, p.436)
Cualquier forma pagada de
presentacién y promocién no
personal de ideas, vienes o servicios
de un patrocinador identificado.
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X DE ESTE MODO

Las herramientas que vsa L2 publicidad
son los medios de comunicacién, que
son los instrumentos mediante los
cvales se informa y se comunica de
forma masiva sobre el producto/servicio,
la empresa o una idea.
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SKEN RESUMEN

J

Las estrategias que dispone 12
publicidad son :
Estrategias de mente y corazén y
Esfra‘fegias de venta pacifica y agresiva

\,
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