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MERCADOTECNIA

LA MERCADOTECNIA DEL PRODUCTO

» El Marketing es el conjunto de técnicas que a través de

estudios de mercado intentan lograr el maximo beneficio
en la venta de un producto. Su funcién primordial es la
i6 i las *
cuales pretende disenar el producto, establecer precios,
elegir los canales de distribucion y las técnicas de

del cliente o actual)

comunicacién mas adecuadas.

TENDENCIAS ACTUALES:

"Marketing social" u orientacién a la responsabilidad
social (marketing responsable

Marketing relacional
Marketing holistico
Dayketing
Warketing

.

LA INVESTIGACION DE MERCADO

es un proceso utilizado para resolver problemas
entre la empresa y sus mercados, mediante la
busqueday el andlisis de informacion.

Tipos de investigacion de mercado Luego en el
marketing, la investigacién de mercado se puede dividir
en dos categorias:

1. Investigacién académica: es llamada también
investigacién cientifica, porque es realizada para
obtener informacién sobre temas de interés
trascendental para toda la sociedad relacionada con el
tema del mercadeo.

2. Investigacion profesional: es utilizada para resolver
problemas especificos de una empresa en particular,
por lo regular son problemas que requieren una
solucién en el corto plazo y por esa razén se le llama
investigacion practica

PLANES DE INTRODUCCION AL MERCADO

Para llevar a cabo exitosamente el diseno del plan de
marketing de una microempresa es indispensable
realizar un andlisis del entorno, el cual ayudara a que
se tenga un panorama actual de cémo y dénde se
ubicaria la misma, es decir, qué fortalezas y
debilidades se tienen internamente, asi como las
oportunidades y amenazas

« Distribucién del producto:
+ ;Cémo se dara a conocer?

« Ellanzamiento sera acompanado de una promocién

Producto: Cualquier bien, servicio, idea, persona,

~lugar, organizacién o institucion que se ofrezca en un
:o0 ercado para su adquisicién, uso o consumo y que
o Js:!isfaga una necesidad. La politica de producto
incluye el estudio de 4 elementos fundamentales:

1. La cartera de productos
2. La diferenciacién de productos
3.Lamarca
4. La presentacion

» Precio: Es el valor de intercambio del producto,
determinado por la utilidad o la satisfaccion
derivada de la compra y el uso o el consumo del
producto. Es el elemento del mix que se fija mas a
corto plazo y con el que la empresa puede

r segin la

coste.

Plaza o Distribucién: Elemento del mix que
utilizamos para conseguir que un producto llegue
satisfactoriamente al cliente. Cuatro elementos
configuran la politica de distribucién: 1. Canales de
distribucion.
ion: La difundir un
mensaje y que éste tenga una respuesta del
publico objetivo al que va destinado. Los objetivos
princi de icacion Son: C icar las
caracteristicas del producto.
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LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA

La mezcla de marketing es una seleccién de herramientas de marketing que
incluye diversas areas de interés que se pueden combinar para crear un plan
completo. El término hace referencia a una clasificacién que comenzé con
cuatro elementos — producto, precio, lugar y promocién— y que se amplié a
producto, precio, promocion, lugar, personas, embalaje y proceso.

Los siete elementos del marketing:
1. Producto (o servicio)

2. Precios

3. Promocién

4. Coloca

5.Personas

6. Embalaje

7.Proceso

La mezcla de y los siete del

una guia para esbozar y crear una campafia de divulgacion para cualquier
entidad comercial. Son directrices que nos ayudan a abarcar todos
nuestros fundamentos en lo que respecta al alcance de la marca.
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SISTEMA DE VENTAS (PLANEACION Y

ADMINISTRACION)

Las ventas constituyen una de las funciones basicas
de la empresa. El mejor sistema contable, la mejor
publicidad y los mejores métodos de produccién no
podran en nada si las ventas no ocurren, nada pasa
en laempresa hasta que alguien vende.

Existen diversos sistemas de ventas, que abarcan desde las personales, hasta aquellas
que implican sistemas complejos de distribucién. Las ventas personales son
especialmente importantes para el pequefo empresario, ya que la mayor parte de las
actividades de venta en la pequeia empresa se realizan en esa forma. El personal de
ventas generalmente abarca desde los d di hasta los vendedores creativos
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