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mercadotecnia aplicada a £\
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2.7 Mercadotecnia

La mercadotecnia es el conjunto de actividades, procesos \

y estrategias destinadas a identificar, anticipar y satisfacer \
las necesidades del mercado meta de manera rentable. Es

un componente fundamental de cualquier proyecto

empresarial, ya que define la forma en que el producto o \
servicio se conecta con los consumidores. M3s alla de la

publicidad o las ventas, la mercadotecnia implica el |
andlisis del comportamiento del consumidor, la

segmentacion del mercado, el posicionamiento del '
producto y el disefio de estrategias para lograr los ’
objetivos comerciales.

/ .
” s 2.8 La Mercadotecnia

;. del Proyecto
/7 En el contexto de un proyecto especifico, la mercadotecnia
/ adquiere un papel estratégico. Implica adaptar los
/ conceptos generales del marketing al entorno particular
del proyecto, su producto, su ubicacién y su publico
/ objetivo. La mercadotecnia del proyecto incluye desde el
/ estudio del entorno competitivo hasta la definicién de una
propuesta de valor diferenciadora. Esta debe integrarse
l desde la etapa de planeacidn, ya que una correcta
estrategia de mercadotecnia puede determinar el éxito o
l fracaso del proyecto.
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2.9 Investigacion de
Mercado \
\

La investigacién de mercado es el proceso sisteméatico de  \
recopilacidn, andlisis e interpretacién de informacién \
relevante para la toma de decisiones comerciales. Este \
proceso permite conocer las caracteristicas del mercado,
los hdbitos de consumo, el comportamiento de los \
competidores, los precios existentes y las tendencias \
futuras. La investigacién puede ser primaria (recopilada
directamente mediante encuestas, entrevistas, etc.) o \
secundaria (basada en fuentes existentes como informes, \

censos, bases de datos). Esta investigacidn es clave para
fundamentar la viabilidad del broygcto.
\ ’
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12.10 Estudios de
, Mercado

Los estudios de mercado son el resultado de aplicar la
investigacion de mercado al caso especifico del proyecto.
Generalmente, incluyen el andlisis de oferta y demanda, la
segmentacién del mercado, el andlisis de precios, la
determinacién del mercado objetivo y el andlisis de la
competencia. Un buen estudio de mercado permite
conocer la oportunidad real del proyecto, calcular
volimenes de venta, prever la aceptacion del producto o
servicio y ajustar las estrategias comerciales para
minimizar riesgos.

2.11 La Mezcla de :
Mercadotecnia \

(Marketing Mix) \
\
La mezcla de mercadotecnia, también conocida como “las \
4 P del marketing”, incluye: \
¢ Producto: Bien o servicio que se ofrece al mercado. Se \
analizan sus caracteristicas, calidad, disefio, marca, \
empaque, entre otros.

e Precio: Valor monetario del producto. Involucra \
estrategias de fijacidn de precios, descuentos, formas \ 2. 12 Pla nes de
de pago, etc.

¢ Plaza (distribucidn): Canales y medios a través de los \ lntrod UCCiO'n al

cuales el producto llega al consumidor. Incluye |
logistica, puntos de venta y cobertura geogréfica. M d

e Promocidn: Actividades que comunican, informan y ' erca O
persuaden al mercado sobre los beneficios del

producto. Incluye publicidad, promociones, relaciones
publicas y ventas personales. l

JE! plan de introduccién al mercado es la estrategia
definida para lanzar el producto o servicio al
mercado de manera efectiva. Este plan incluye:

/ ¢ Identificacién del mercado meta.
/ e Disefo de campafias de promocidn iniciales.

/ e Estrategias de penetracion de precios o

diferenciacidn.

Alianzas estratégicas o puntos de venta clave.

Calendario de actividades.

Evaluacidén de resultados esperados.

/

2.13 Sistema de
Ventas (Planeacion y
Administracion)

El sistema de ventas comprende la organizacién y
operacidn del proceso de comercializacién del producto.
Incluye tanto la planeacidn (establecimiento de metas de
ventas, disefio del proceso, seleccién de canalesy
definicidn del equipo de ventas) como la administracion
(monitoreo de resultados, manejo del personal de ventas,
control de inventarios, atencidn al cliente, uso de CRM,
etc.).

Un sistema de ventas eficiente asegura una correcta
atencidn al cliente, el cumplimiento de metas comerciales
y la sostenibilidad econémica del proyecto.




