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Mercadotecnia
:La Mercadotecnia es un proceso social y administrativo mediante el |
p cual, grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través "
I de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus ,

" semejantes. Se trata de entender todo lo que hay detras de unags

I venta, para motivarla e incentivarla.

se enfoca en disenar estrategias para las empresas a partir de losa
» objetivos que persiguen, entre ellos, aumentar las ventas

La mercadotecnia del proyecto

* La mercadotecnia es un concepto utilizado para significar el conjunto
¥ de actividades y procesos llevados a cabo para fortificar y mejorar el
1 posicionamiento de las empresas en sus respectivos mercados.
Lo que busca la mercadotecnia es distribuir y comercializar
productos que los consumidores puedan pagar, para eso es
® necesario que haga una investigacion sobre lo que quiere y necesita |
« €l publico, efectuar pruebas de mercado, darlo a conocer a través de 1

|la publicidad y definir canales de distribucion. - 7
d

e nvestigacion de mercado e
,La investigacion de mercados es una herramienta que utiliza
B medlos cientificos y practicos para la recopilacion de datos, Ios.
' cuales, tras ser analizados e interpretados, se suministran a unas
empresa para que, con su aplicacion, mejore el proceso de toma’

 de decisiones.
Existen tres tipos de investigaciones de mercados: descriptivo, ,

exploratorio y experimental. Estos 3 grandes tipos de
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» investigaciones dependen de nuestro objetivo de *
ki‘nvestigacién.
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- Estudios de mercado
[0n estudio de mercado es el conjunto de acciones |
.que realiza una organizacion para conocer Ia .
sdemanda y la oferta existente en el mercado. Es,
_decur, cuales son las necesidades del poOblico!
pbjetivo y como son satisfechas por parte de:s
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\uestra competencia. 3
-

‘-——-—-.—-————-——---_-

-

&£Cémo se mezcla el marketing en
la empresa?
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* “La mezcla de mercadotecnia \
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» La mezcla de mercadotecnia, también llamadas las .
L J

4p’'s del marketing o Marketing Mix, representan los :

cuatro pilares basicos de cualquier estrategia de s

Cuando las 4 estan en equilibrio, tienden a influir y ar

|
[]
: marketing: Producto, Precio, Plaza y Promocién.'
" conquistar al publico P
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- Planes de introduccién al mercado >
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Es e cesano espec®icar of glan de

Plan de introduccion al mercado

Sistema de ventas
De manera general, podemos decir que un

&
' sistema de ventas se trata de una plataforma
E con distintas funcionalidades que potencian
. las habilidades del area comercial y que ayuda
I, aincrementar los ingresos.
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e Planeacion
. Un plan de ventas sirve para ordenar los
[

I

esfuerzos que se hacen en el equipo comercial

a Fin de alcanzar las metas de negocio. Es un

documento que ayuda a organizar a los
& representantes de wventas y sistematizar las
.

s« acciones centradas en los clientes =
TECNICAS PARA PLANIFICAR LAS VENTAS
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Un sistema de informacion de ventas abarca toda la
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informacion de los productos que tienes dlsponlbles.® —
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asi como sus movimientos. Contar con estos datos *

| |
te permitira no solo conocer cual es el estado de tu ,
inventario o stock, sino proponer acciones '

L
orientadas hacia su organizacion y optimizacion. ’
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