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PLAN DE NEGOCIOS

—

ElMarketing es el conjunto de técnicas que a través de estudios de mercado intentan
lograr el maximo beneficio en laventa de un producto: mediante el marketing podran
saber a qué tipo de publico le interesa su producto.

MERCADOTECNIA

Sufuncién primordial es la satisfaccion del cliente (potencial o actual) mediante las
cuales pretende disefiar el producto, establecer precios, elegir los canales de
distribucién y las técnicas de comunicacién mas adecuadas.

Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacién o institucion
que se ofrezca en un mercado para su adquisicion, uso o consumo y
que satisfaga una necesidad.

PRODUCTO

1.Lacarterade productos ]

2.Ladiferenciacion de productos ]

-3. Lamarca
_4. La presentacion
PRECIO Eselvalorde intercambio del producto, determinado por la utilidad o la
satisfaccion derivada de lacomprayeluso o el consumo del producto.
PLAZA O DISTRIBUCION Elemento del mix que utilizamos para conseguir que un l

producto llegue satisfactoriamente al cliente.
La comunicacién persigue difundir un mensaje y que éste tenga una respuesta del ptblico objetivo al que va
destinado. Los objetivos principales de la comunicacién Son: Comunicar las caracteristicas del producto.
Comunicar los beneficios del producto. Que se recuerde o se compre la marca/producto.

SE DIVIDE

LA MERCADOTECNIA
DEL PROYECTO

PROMOCION

Lainvestigacién de mercado es un proceso utilizado para resolver problemas entre |
empresay sus mercados, mediante la blisqueda y el anélisis de informacién.

INVESTIGACION
DE MERCADO

La investigacién académica es llamada también investigacién cientifica, porque es realizad
1. Investigacion académica }— paraobtenerinformacion sobre temas de interés trascendental para toda la sociedad
relacionada con el tema del mercadeo.

—

TIPOS DE INVESTIGACION]—-

departamento de investigacién de marketing de unaempresa, por unaempres.
consultorao porunaempresadedicada a elaborar investigaciones de mercado.

Por el contrario, la investigacion profesional es realizada generalmente por el
2.Investigacion profesional}

Los datos obtenidos son guardados celosamente y no se comparten con otras empresas, ya que esto significaria darle armas a la
competencia, puesto que conoceria nuestras fortalezas y debilidades. En realidad, el éxito de esta forma de investigacién es hacerlaen
eltiempo correspondientezusando de manera apropiada los recursos, porque esta puede resultar muy costosa; silainformaciéon no
es usada de manera provechosay adecuada.

ESTUDIOS DE MERCADO

La mezclade marketing es una seleccién de herramientas de marketing que incluy
diversas areas de interés que se pueden combinar paracrear un plan completo.

Atucliente solo le importa una cosa: lo que tu producto o servicio puede hacer por él.

1. Producto (o servicio) Porello, da prioridad a que tu producto sea el mejor posible y optimiza tus lineas de

productos en consecuencia.

En un modelo de precios intervienen muchos factores. Las marcas pueden:

« Fijar un precio mas alto a un producto que los competidores paradar laimpresion
de unaoferta de mayor calidad.

« Fijar un precio similar al de los competidores, y luego llamar la atencion sobre las

caracteristicas o beneficios que no tienen otras marcas, ETC.

LA MEZCLA DE
MERCADOTECNIA

La promocion es la parte de la mezcla de marketing que mas nota el publico. Incluyen la
publicidad televisiva e impresa, el marketing de contenidos, los cupones o descuentos

3.Promocién programados, estrategias de redes sociales, marketing por correo electrénico, anuncios

publicitarios, estrategias digitales, comunicacién de marketing, marketing en buscadores,

relaciones publicas y mucho mas.
4.coloca El mismo estudio de mercado que te ha servido paratomar decisiones sobre el producto y
2 el precio también te servird para determinar la ubicacién, que va mas alla de los lugares

fsicos:
Eltérmino personas se refiere a cualquier persona que entre en contacto con tu cliente
5.Personas aunque sea de forma indirecta, asi que aseglrate de contratar a los mejores talentos en

todos los niveles, no solo en el servicio de atencién al cliente y la fuerza de ventas.

ELEMENTOS SON

A Elenvase de unaempresa atrae la atencion de los nuevos compradores en un mercado
6.Embalaje < 2
saturado y refuerzaelvalor para los clientes habituales.

7. Proceso Da prioridad a los procesos que se solapan con la experiencia del cliente. Cuanto mas
¥ especificos y fluidos sean tus procesos, mas facil sera para tu personal llevarlos a cabo

El plan de introduccién al mercado; en la estructuracién de acciones concretas a realizar en los primeros
meses de desarrollo de laempresa, para garantizar una entrada exitosa en el mercado. Para llevar a cabo
exitosamente el disefio del plan de marketing de una microempresa es indispensable realizar un analisis del
entorno, el cual ayudard 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 con las que se
puede encontrar en el ambiente.

PLANESDE
INTRODUCCION AL

Las ventas constituyen una de las funciones basicas de laempresa. El mejor sistema contable, la mejor publicidad y los
mejores métodos de produccion no podran en nada si las ventas no ocurren, nada pasa en laempresa hasta que
alguien vende. Las ventas pueden traducirse en el resultado final de un adecuado sistema de produccién, acompafiado
por eldisefio y desarrollo de un plan integrado de mercadotecnia.

Con el propésito de disefiar una mezcla de mercadotecnia adecuada al mercado meta de laempresa, es necesario
SISTEMA DE VENTAS tener bien identificadas las caracteristicas de éste y, en caso de que se presenten diversos mercados de interés, es
recomendable proceder a una segmentacién de mercado.

Segmentar consiste en dividir el mercado en secciones méas pequefias con caracteristicas homogéneas entre siy
heterogéneas en cuanto aotros grupos del mercado. Los criterios de segmentacion son muy diversos, pueden
obedecer a caracteristicas demogréficas, como sexo, edad, nivel de ingresos, regiones geograficas.




