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DESARROLLO EMPRESARIAL

Mlercadotecnia

El Marketing es el conjunto de técnicas que
a través de estudios de mercado intentan
lograr el médximo beneficio en la venta de
un producto: mediante el marketing podrdan
saber a qué tipo de publico le interesa su
producto

LA MERCADOTECNIA DEL PRODUCTO

Producto: Cualquier bien, servicio, idea,
persona, lugar, organizacion o institucion
que se ofrezca en un mercado para su
adquisicidén, uso o consumo Yy que satisfaga
una necesidad. La politica de producto
incluye el estudio de 4 elementos
fundamentales: 1. La cartera de productos

2. La diferenciacion de productos 3. La
marca 4. La presentacion

Objeto de estudio del marketing:

Es obvio que los productos o servicio se

buscan mejor y mucho mdas rdpido si estos estdn

acomodados adecuadamente en su lugar,

satisfacer alguna necesidad de la gente, y la

gente estard dispuesta a pagar por esa
satisfaccion. Sin clientes no hay empresa.

TENDENCIAS ACTUALES

Después de un marketing orientado al
mercado, algunos autores se decantan por la
orientacion al marketing social, mientras
que otros autores indican un cambio

paradigmdtico, surgiendo otras orientaciones

como por ejemplo: marketing social,
marketing relacional (Alet, Barroso y
Martin), marketing 1x1 (Rogers,y Peppers),
Warketing, marketing holistico (Kotler),
entre otras.

LA INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado e€s un proceso

utilizado para resolver problemas entre la
empresa Yy sus mercados, mediante la busqueda
y el andlisis de informaciodn

LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA

La mezcla de marketing es una seleccidn de
herramientas de marketing que incluye
diversas dreas de interés que se pueden
combinar para crear un plan completo.

El término hace referencia a una
clasificacidn que comenzd con cuatro
elementos — producto, precio, lugar y
promocion— y que se amplidé a producto,
precio, promocioén, lugar, personas, embalaje

los’ §iete elementos del marketing

1. Producto (o servicio)
2. Precios
S. Promociodn

4. Coloca
5.Personas
6. Embalaje

/. Proceso

¢Qué tipos de mezcla de marketing
existen?

* Mezcla de productos ¢ Progresion y ciclo de
vida del producto ¢ Mezcla de cobertura de
mercado (también conocida como mezcla de
posicionamiento) ¢ Mezcla de ‘servicios ¢ Mezcla

de programas de marketing (o mezcla promocional)

* Mezcla de canales/integracion vertical e
Mezcla de marketing global (o mezcla de
marketing internacional)



o

¢Cudales son los cuatro elementos
de la mezcla de marketing?

Los cuatro elementos son el producto, el
precio, el lugar y la promocion

PLANES DE INTRODUCCION AL MERCADO

En la estructuracidén de acciones concretas
arealizar en los primeros meses de desarrollo
de la empresa, para garantizar unaentrada
exitosa en el mercado.

Como se dara a conocer; el producto se dara a conocer por
medio de redessociales (Facebook, Whatsapp, Instagram,
etc.), por hojas volante qu eseran repartidos en varios puntos
estratégicos del municipio entre ellosestaelparquecen
tral,pormediodemediosdecomunicacidénco
m o L o s principales canales de la zonamediante anuncios
publicitarios.

SISTEMA DE VENTAS (PLANEACION Y ADMINISTRACION)

Las ventas constituyen una de las funciones
badsicas de la empresa. E1l mejor sistema
contable, la mejor publicidad y los mejores
métodos de produccidn no podrdn en nada si
las ventas no ocurren, nada pasa en la
empresa hasta que alguien vende.

Existen diversos sistemas de ventas, que
abarcan desde las personales, hasta aquellas
que implican sistemas complejos de
distribuciodn.

Planes de introduccion al
mercado

Es un documento estratégico que detalla cémo
una empresa lanzard un nuevo producto o
expandira un producto existente a un nuevo
mercado.

Elementos clave de un plan
de introduccion al mercado:

Estudio de mercado:
Estrategia de marketing:
Estrategia de ventas:
Presupuesto:

Cronograma:

Evaluacion y sequimiento:

Sistema de ventas
(planeacién y
administracion)

La planeacion de ventas establece
objetivos y estrategias para alcanzar
metas de ingresos, incluyendo la
identificacidén de mercados, la
definicion de cuotas y comisiones, Y
el seqguimiento del rendimiento.

La administracion de ventas se
enfoca en la gestion diaria del
equipo de ventas, la
capacitacion, la motivacion, y la
optimizacidén de los procesos de
venta.



