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Esto significa las 4P
que son: producto,
precio, promocion y

d.P()r que plaza, donde
consiste en la
€S una variacion de un
elemento para
mezcla? mantener sus

coherencias y
efectividad.

FUENTE BIBLIOGRAFICA:

HTTP://FCASUA.CONTAD.UNAM.MX/APUNTES/INTERIORES/DOCS/2012/ADMINISTRACION/3/1346.PDF

“Las 4 P” para referirse
a las decisiones que se
toman en el area de
mercadotecnia en
relacion con:
Producto-Precio-

Plaza-Promocion.

[ Es el conjunto de
herramientas, con las
que cuenta una
empresa, o un
responsable de

marketing, para lograr
los  objetivos  que
previamente se
\ plantearon.

V

La mezcla tradicional
de las 4 P establece que
el punto de partida es
el producto o servicio
que la empresa ofrece
a los consumidores
para  satisfacer  sus

‘necesidades y deseos.

HTTPS://WWW.EDITORIALPATRIA.COM.MX/PDFFILES/9786074380019.PDF

La empresa tendra que dar
a conocer su producto o
servicio y para ello tendra
que promocionarlo, ya sea
a través de la publicidad,
las relaciones publicas, la
promocioén de ventas

PP

ara que su manejo sea
efectivo en las empresas,
debe ser flexible, dinamico,
acorde con las
caracteristicas, situacion,
necesidades y deseos del

mercado meta
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Importancia en

el plan de

mercadotecnia

Objetivos y
politicas de
una empresa

El plan de mercadotecnia es
el documento eje que
establece las acciones en
cuanto a producto, precio,
plaza y promocidén que se
aplicardn en una empresa
para que logre el éxito
comercial.

Objetivos
especificos del
sector comercial

FUENTE BIBLIOGRAFICA:
HTTP://FCASUA.CONTAD.UNAM.MX/APUNTES/INTERIORES/DOCS/2012/ADMINISTRACION/3/1346.PDF
HTTPS://WWW.EDITORIALPATRIA.COM.MX/PDFFILES/9786074380019.PDF
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Son fijados a nivel de la
direccién general en las
empresas y son el punto
de partida para que las
demds dreas funcionales
en la organizacion
desarrollen sus planes.

Politicas en el
dared
comercial

Se determinan los
objetivos que deberdn
alcanzarse en el drea
de mercadotecnia de
forma que se determine
la mezcla de
mercadotecnia.

— e

Proporciona una guia para
todas las actividades de

— Asegura que las actividades
de la empresa concuerden
con el plan estratégico
corporativo.
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se establecen las
politicas de ventas y
las politicas de
precios.

Y

mercadotecnia de la empresa,




Cliente: la empresa debe
entender el valor del uso del
producto para su cliente para
satisfacer sus necesidades y
deseos.

Los elementos de la mezcla de
mercadotecnia, se combinan
necesariamente con otros factores,
como son las finanzas y la
produccion, forman estrategias en las
que no deben existir contradicciones
internas, a riesgo de perder
efectividad.

' «oPor que es
° una mezcla?

FUENTE BIBLIOGRAFICA:
HTTP://FCASUA.CONTAD.UNAM.MX/APUNTES/INTERIORES/DOCS/2012/AD
MINISTRACION/3/1346.PDF
HTTPS://WWW.EDITORIALPATRIA.COM.MX/PDFFILES/9786074380019.PDF

Costo al cliente: es el precio total que
tiene que pagar el comprador por el
producto, por ejemplo, fransporte,
seguros, instalacion, péliza de
servicio.

(T

Conveniencia: para el
comprador equivale a la
facilidad y comodidad, con

base en los puntos de compra
y los canales de distribucion

Comunicacion: es el didlogo
bidireccional que se establece
< entre la empresay el

consumidor para proveer
productos o servicios.
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Las “3 P’ se enfocan en la o o ®
comercializacion de los °
servicios y son: personas,
medio ambiente y proceso. * o
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Producto o servicio: Se trata de un
bien tangible (producto) o bien
intangible (servicio), El servicio es

\' //. Producto: C_Ie cohsumo una accidn que se presta en
N\ (§0m0 alimentos, provecho del comprador, se
bebidas, productos de consume en el momento en que se

higiene personall de produce y no es almacenable.,

limpieza, etc.).

El : :
Precio: Valor medido en una
v O denominacién monetaria que
Q‘ < debe pagar el comprador para

. . z;lu X acerse poseedor de un bien o
Aplicaciones de la -2 = P et (oroducto)

mezcla de @cmkm QUE L0 INTEGRAID \

mercadotecnia A Dleza Ligar dondese

entre el oferente del bien o
servicio y los clientes reales

y potenciales.

H‘H‘\

El Pun+o de Parhda s Consumidor objetivo: hombre
que la mezcla de o mujer que pertenece en la
mercadotecnia debe clase media, o se trata de un
ineidi roducto de calidad y con
.CO.InCIdIr‘ con Io.s maﬁ*ca reconocida, desf%nado a Promocidn: Conjunto de actividades
ObJ etivos establecidos. un consumidor que cuenta con cuya finalidad es dar a conocer y
ingresos suficientes para estimular la aceptacidn y el deseo
adquirirlo de compra de los productos por

parte de los clientes y

FUENTE BIBLIOGRAFICA:
HTTP://FCASUA.CONTAD.UNAM.MX/APUNTES/INTERIORES/DOCS/2012/AD consumidores.

MINISTRACION/3/1346.PDF
HTTPS:// WWW.EDITORIALPATRIA.COM.MX/PDFFILES/9786074380019.PDF



T e Intangibilidad: no se pueden

cosa que se puede ofrecer a un ver, degustar, tocar, oir ni
mercado para su atencion, oler antes de la compra.
adquisicion, uso o consumo, y

que podria satisfacer un deseo

0 una necesidad.

e

o—

2l Inconsistencia o heterogeneidad: su
% a calidad puede variar mucho y
depende de quién la prestay
cuando, donde y como se prestan.

e Producto. Conjunto de atributos

tangibles e intangibles, que

o El desarrollo de un producto o servicio
e pueden incluir empaque, color,

precio, calidad y marca, mas los implica definir los beneficios que

servicios y reputacion del ofrecera, se comunican y entregan a
® , :
reirdledien traves de atributos del producto como
calidad, caracteristicas, y estilo y

disefio.

ENTE BIBLIOGRAFICA: :
TTP://FCASUA.CONTAD.UNAM. MX/APUNTES/INTERIORES/DOCS/ZO12/ADMINISTRACION/3/1346,PDF
HTTPS://WWW.EDITORIALPATRIA.COM.MX/PDFFILES/9786074380019.PDF -



del marketing

Las 4P del marketing
(producto, precio, promocién y
plaza) son un conjunto de
estrategias que las empresas
suelen utilizar para
comercializar sus
productos o servicios.

o

FUENTE BIBLIOGRAFICA:

Producto

Precio

Promocion

Plaza

Producto se refiere a todo lo
relacionado con la creaciéon y
diseno del producto o servicio
que se ofrece.

Precio se refiere al valor
monetario que se le asigna al
producto o servicio, teniendo
en cuenta varios factores.

Promocion se refiere a todas
las actividades que se realizan
para dar a conocer el producto
o servicio, atraer clientes
potenciales y aumentar las
ventas.

Plaza se refiere a la forma

en que se distribuye y se hace
disponible el producto o
servicio al cliente.

Calidad
Caracteristicas
Marca
Empaque

Costo de
produccion
Competencia
Demanda de
mercado

Publicidad
Relaciones publicas
Ventas personales
Promociones y
descuentos

Puntos de venta
Logistica de
transporte
Accesibilidad del
consumidor

HTTP://FCASUA.CONTAD.UNAM.MX/APUNTES/INTERIORES/DOCS/2012/ADMINISTRACION/3/1346.PDF
HTTPS://WWW.EDITORIALPATRIA.COM.MX/PDFFILES/9786074380019.PDF



TIPOS DE
PRODUCTO
Y SERVICIO

6roducto central. Es el beneficio o

servicio central que se ofrece al
consumidor.

2.-Producto real. Comprende la
presentacién, marca, disefio, estilo,
etiqueta, calidad.

Producto aumentado. Comprende la
instalacién, entrega, crédito, garantia
servicio post venta.

Adnuinistracion del
ciclo de vida v de las
eslralegias de
producto

Producto aumentado: En la
etiqueta hay un nimero
Bonatel asi como la direccién
electrénica de Bonafont para
que el consumidor
establezca comunicacion con
la empresa

\_

FUENTE BIBLIOGRAFICA:
HTTP://FCASUA.CONTAD.UNAM.MX/APUNTES/INTERIORES/DOCS/2012/ADMINISTRACION/3/1346.PDF
HTTPS://WWW.EDITORIALPATRIA.COM.MX/PDFFILES/9786074380019.PDF
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Es el ciclo de vida del producto,
que es el curso de las ventas y
utilidades de un producto o
servicio durante su existencia,
para aplicar estrategias
concretas en cuanto a precio,
distribucién, promocién.

El desarrollo del producto inicia
cuando la compafiia encuentray
desarrolla una idea para el nuevo
producto, El crecimiento es un periodo
de aceptaciéon rapida en el mercado y
de incremento en las utilidades.

El ciclo de vida de un producto es
un concepto que proporciona una
forma de trazar las etapas de la
aceptacion de un producto, desde
su introduccién (nacimiento),
hasta su declinacion (muerte).
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Los mercaddlogos toman

decisiones sobre productos y Los objetivos del envase son: a)
servicios en niveles: decisiones < contener; b) proteger; c)
de productos individuales; promocionar; d) diferenciar el

decisiones de lineas de producto.
productos y decisiones de
mezcla de productos.

— R ~
:Siraieglas Es un envase secundario para un

producto y sus objetivos son

< iguales al del envase, es decir a)
contener; b) proteger; c)
promocionar; d) diferenciar el
producto.

Los atributos del producto, como:

Dor airibaio calidad, caracteristicas, estilo,

disefio, Calidad. Una de las
principales herramientas de

d€| prOdUCiO posicionamiento.

El cédigo de barras, que consiste en

Las empresas aumentan la un sistema de codificacién creado a

profundidad de una linea de < través de series de lineas y espacios

productos para atraer paralelos de distinto grosor que se

compradores de diferentes utilizan como sistema de control

preferencias, para incrementar porque permiten almacenar datos.
\ ventas y utilidades. k

FUENTE BIBLIOGRAFICA: &“ 3‘\’

HTTP://FCASUA.CONTAD.UNAM.MX/APUNTES/INTERIORES/DOCS/2012/ADMINISTRACION/3/1346.PDF
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PRECIO,
PROMOCION
Y
PUBLICIDAD

Caracteristicas
principales.

¥
*

/El precio es cuando se

otorga un valor a los
productos y/o servicios
elaborados por una
empresa y que son puestos
a disposicién de los
compradores dentro de un
mercado.

La mezcla promocional es
el conjunto de actividades

o procesos destinados a
dar a conocer el
“producto” y a estimular al
comprador potencial
(distribuidores, clientes
industriales, consumidores)

La publicidad presentara el
producto a los consumidores
depende, en una buena
medida, del grado de
aceptacién que haya ganado el
producto ante los

\consumidores.

FUENTE BIBLIOGRAFICA:
HTTP://FCASUA.CONTAD.UNAM.MX/APUNTES/INTERIORES/DOCS/2012/ADMINISTRACION/3/1346.PDF
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e No encubrir ineficiencias
de la empresa.

e Estrategias en el corto,
mediano y largo plazo.

e El costo total mas una
ganancia deseada.

Los objetivos generales del
drea y tomard decisiones sobre
las estrategias relacionadas
con el progucto, el precio, la

laza y la promocién para
ﬁegar de forma adecuada dl
mercado meta.

Estrategias de mente y
corazén: hay tres tipos de
efectos de la publicidad, el
pensamiento (cognitivo) y el
sentimiento (afectivo)
impulsan a hacer algo (accién).

HTTPS://WWW.EDITORIALPATRIA.COM.MX/PDFFILES/9786074380019.PDF



Esta herramienta de la plaza o
distribucién como la actividad
gue consiste en la transferencia
de los bienes del productor al
consumidor, comprende el
almacenamiento, transporte y
posicionamiento del producto en
el punto de venta.

Los canales de distribucion se definen
como el conjunto de individuos o
empresas que adquieren un bien o
servicio y participan en su
transferencia y/o desplazamiento,
desde el productor hasta el usuario o
consumidor final.

La distribucion incluye la
planificacion de estrategias, la
seleccién de canales de
distribucion efectivos, el manejo y
movimiento de los productos, asi
COMmo su posicionamiento en el
mercado.

FUENTE BIBLIOGRAFICA:

ES UNO DE LOS ENFOQUES
MAS ACTUALES EN LA
DISTRIBUCION, YA QUE A
TRAVES DE ELLA SE
ELIMINAN
INTERMEDIARIOS
APROVECHANDO LAS
TECNOLOGIAS DE
INFORMACION.

Existen empresas que realizan por si
mismas el trabajo de distribucioén, sobre
todo empresas de productos de consumo
Mmasivo, en donde un descuido de mala
distribucidon o un debilitamiento en su
posicionamiento en el mercado puede
generar pérdidas importantes.

HTTP://FCASUA.CONTAD.UNAM.MX/APUNTES/INTERIORES/DOCS/2012/ADMINISTRACION/3/1346.PDF
HTTPS://WWW.EDITORIALPATRIA.COM.MX/PDFFILES/9786074380019.PDF



