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Desarrollo empresarial 
MERCADOTECNIA 
La mercadotecnia, también
conocida como marketing, es el
conjunto de estrategias y técnicas
que buscan aumentar la demanda
de productos o servicios,
impulsando la comercialización y
el posicionamiento de una
empresa en el mercado.

 LA
MERCADOTECNIA

DEL PROYECTO
 implica la promoción y difusión
de un proyecto para asegurar su
éxito, tanto en su fase de
planificación como en su
ejecución. 

INVESTIGACIÓN DE
MERCADO

proceso sistemático para
recopilar, analizar e interpretar
información sobre un mercado,
sus consumidores, competidores y
el entorno con el objetivo de
tomar decisiones informadas y
mejorar el rendimiento
empresarial.

ESTUDIOS DE
MERCADO

investigaciones sistemáticas para
comprender un mercado
específico, incluyendo
consumidores, competidores y el
entorno económico. 

 LA MEZCLA DE
MERCADOTECNIA

conjunto de estrategias y
herramientas que una empresa
utiliza para lograr sus objetivos de
mercado, como aumentar la
demanda o generar ventas.

El propósito de la mercadotecnia
es:

Aumentar la demanda
mente de los consumidores 
Generar ventas 
Satisfacer las necesidades del
cliente

Aspectos clave de la
mercadotecnia del proyecto:

Comunicación efectiva
Promoción del proyecto
Gestión de las expectativas
Obtención de recursos
Fidelización de clientes
Análisis de mercado
Medición de resultados

¿Qué implica la investigación de
mercado?

Recopilación de datos
Análisis de datos
Interpretación de resultados

Realizar un estudio de mercado es crucial
para:

Comprender las necesidades del
consumidor
Analizar la competencia
Evaluar la viabilidad de nuevos
productos o servicios
Identificar oportunidades de crecimiento
Tomar decisiones estratégicas
informadas



PLANES DE
INTRODUCCIÓN AL

MERCADO

es un plan estratégico que
describe cómo una empresa
lanzará un nuevo producto o
servicio al mercado, incluyendo la
investigación de mercado, la
estrategia de marketing, la
estrategia de ventas y la estrategia
de distribución.

SISTEMA DE
VENTAS

(PLANEACIÓN Y
ADMINISTRACIÓN)

implica la creación de un proceso
sistemático para gestionar la
fuerza de ventas, los recursos, las
estrategias y los resultados de las
ventas.

El proceso de planificación y
administración de ventas incluye
las siguientes etapas:

Definición de metas y objetivos
Estudio del mercado y la
competencia
Plan de acción
Implementación y ejecución
Monitoreo y evaluación

https://www.google.com/search?sca_esv=8216bfb635286ce0&rlz=1C1FHFK_esMX1093MX1096&cs=1&sxsrf=AE3TifNtzRi0fK5kzeh-9QTHZT8WXCo3-w%3A1749655267424&q=Plan+de+acci%C3%B3n&sa=X&ved=2ahUKEwjomMLl1emNAxVnM9AFHSUkDRAQxccNegQIDxAB&mstk=AUtExfCbFGg5L5llAA5WYOc1sDSi6jSmeuv7MYKnMbmYvyJqO5v03jEPHWM1Fb37qn__9-K0fUj-DuwmW747sOS72EbaWhVH0x0U5n2LaBFZUbqS87CQb_LUNhwF3pjTb4Ta2mntj6LFr0rGS60WZQnsfvEDy1FpiyEbvKfdtXG6mSU9PIGSMYzSFRT44La2vlSpvNfHnBIbbT0PB8jGle_XewKwykc0O5hCTTJel3h2WOLhAhvkYsjxFMCCtzoaYK808ciSXg3Xfo19Uf-gQGY5sD2jz_rvg_yVFZgIA3o5v5XbCHbUa4Yqz_c0FcYK620vsw&csui=3

