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- Importancia,

objetivos y funciones
de la mercadotecnia.

Iimportancia

Se basa en la motivacion constante para estimular el
deseo de compra en funcion de la satisfaccion de las
necesidades de los consumidores y en la promocion de
una cultura competitiva cada vez mas férrea.

Un descuido por parte de la empresa en el area de
mercadotecnia y un avance en la estrategia sustancial de su
competidora puede ocasionar una pérdida irreparable, ya que
la empresa competidora puede atraer la atencion de clientes
potenciales leales logrando cambiar las preferencias de los

consumidores hacia sus productos. Un aspecto muy o
importante de la mercadotecnia es que no sélo se emplea o MARKETING | .
sirve para fines comerciales o de lucro. :

Objetivos

Lograr la satisfaccion de la propia actividad para obtener y
generar ganancias a las organizaciones. La mercadotecnia es una
actividad que se encarga de estudiar los mercados con el
proposito de proporcionar lo gue reguieren de acuerdo a los
niveles de vida de las personas y no el de propiciar necesidades.

* Objetivos econdémicos: $
1. Busca optimizar la utilidad de largo plazo ,/_'\
2. Volumen de ventas
3. Rentabilidad, , ﬁ
4. Participacion de mercado : ;
* Objetivos de servicio:
1. Satisfaccion de los clientes
* Objetivos sociales: Q =
1. Etica . ’
2, Leyes

3. Grupos formales e informales:

4. Autorregulacion

5. Los medios

6. Una sociedad civil activa que se mantiene informada vy
comprometida

Funciones

1. La investigacion de mercado consiste en realizar estudios sobre
los gustos o necesidades de los consumidores, que ayuden o
faciliten la practica de la disciplina de la mercadotecnia.

2. El desarrollo del producto debe ser el adecuado para cubrir los
deseos y/o las necesidades de los consumidores.

3. La distribucion del producto desempena un papel fundamental
en el proceso, ya que un buen preducto sin un adecuado sistema
de distribucion no cumplira con los objetivos para lo que fue
desarrollado.

4. La promocién del producto . Se refiere a darlo a conocer en
tiempo y forma, tal vez con algun descuento que lo haga mas
atractivo.

5. Venta con una eficiente distribucion y con un buen plan
acompanado de publicidad y un precio atractivo. Se impulsa a
crear la accion en el consumidor del intercambio.

6. La posventa, en la que se debe captar si se logrd la completa
satisfaccion del cliente o consumidor, y sobre todo si cumplio las
expectativas creadas por la mercadotecnia en el cliente.




