CONCEPTO DE MERCADEO

El Andlisis de un Mercado y sus necesidades, la determinacion del Producto
adecuado, sus Caracteristicas y Precio, la Seleccion de un Segmento dentro del
mismo, y como comunicar nuestro Mensaje y la logistica de la Distribucion del
producto, son parte del arte conocido como Comercializacion, Mercadeo o
Marketing.

El sentido de esto es: Mercadeo envuelve desde poner nombre a una empresa o
producto, seleccionar el producto, la determinacién del lugar donde se vendera el
producto o servicio, el color, la forma, tamafio, el empaque, la localizacion del
negocio, la publicidad, las relaciones publicas, el tipo de venta que se har4, el
entrenamiento de ventas, la presentacion de ventas, la solucién de problemas, el
plan estratégico de crecimiento, y el seguimiento.

Importancia del Mercadeo

Toda actividad comercial, industrial o de servicios, sea grande o pequefia
requieren "mercadear" sus productos o servicios. No hay excepcion. No es posible
que se tenga éxito en una actividad comercial sin Mercadeo. Naturalmente, no es
lo mismo Procter & Gamble, General Motors, o Pepsi Cola, que una empresa que
produce y vende articulos de cuero, para consumo local, en una pequefia y

alejada localidad. En lo que todos debemos coincidir es que toda empresa debe
tener presente diez verdades basicas.

Diez verdades que ninglin comerciante o profesional deben olvidar son:

El Mercado est4 cambiando constantemente.

La Gente olvida muy rapidamente.

La Competencia no esta dormida.

El Mercadeo establece una posicién para la empresa.
El Mercadeo es esencial para sobrevivir y crecer.

El Mercadeo le ayuda a mantener sus clientes.

El Mercadeo incrementa la motivacion interna.

El Mercadeo da ventaja sobre la competencia dormida




No es vender No es publicidad ni promocion

El Mercadeo es un proceso que cubre:

v 1. Identificar necesidades
2. Seleccionar mercados meta

Desarrollar productos

Definir canales distribucion

Para retroalimentar
el proceso

Decidir la mezcla promocional

. Investigar el mercado

El proceso de mercadeo o marketing consiste en analizar las oportunidades,
investigar y seleccionar los mercados meta, disefiar las estrategias, planear los
programas, asi como organizar, instrumentar y controlar el esfuerzo del mismo.

—
Necesidades Carencias

EL MERCADEO Deseos Necesidades moldeadas por
Satisface: la cultura

Demanda Deseos respaldados por el
poder adquisitivo

Intercambio Obtener algo a cambio de
otra cosa; dinero 0 especie

El mercadeo es en esencia la actividad humana que satisface necesidades y
deseos del consumidor y la sociedad mediante procesos de intercambio. con el




objeto de elevar su nivel de vida y facilitar asi el progreso humano. Cuando esto
no sucede el mercadeo es un fracaso.

El Mercadeo es la actividad mas importante de la empresa. Podria decirse que
todo el quehacer de la empresa empieza y termina en el Mercadeo.

Para desarrollar la actividad de Mercadeo es necesario estudiar sus técnicas y
explorar sus principios fundamentales.

D Conceptos

centrales del
‘ mercadeo

Se halla una Oportunidad de Marketing - cuando existe una alta probabilidad de

que alguien (persona, empresa u organizacién) pueda obtener beneficios al
satisfacer una necesidad o deseo.

Una Oportunidad de Marketing es atractiva, cuando existe la suficiente cantidad de
posibles compradores (con capacidad de compra y predisposiciébn para comprar)
de un producto o servicio y pocos 0 ningun competidor que lo suministre.

¢QUE SITUACIONES PERMITEN IDENTIFICAR UNA OPORTUNIDAD DE
MERCADO?

A. Cuando algo escasea.

B. Cuando existe la necesidad de un producto o servicio ya existente, pero que
sea suministrado de una manera nueva o0 superior.




C. Cuando existe la necesidad de un nuevo producto o servicio, aunque el
mercado no sepa exactamente qué es.

SELECCION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

Una vez que se obtienen los datos de mercado, es necesario tomar las
decisiones estratégicas que permitan DIRECCIONARSE, DIFERENCIARSE vy
POSICIONARSE en el mercado meta.

Para ello, se debe tomar decisiones acerca de cuatro puntos especificos:

SEGMENTACION: Consiste en definir aquellos fragmentos que se atenderan y en
los que se aplicara una mayor atencion.

SEGMENTACION

“Agrupar a los clientes por caracteristicas comunes”

DEMOGRAFICA | PSICOGRAFICA
. Ubicacion. A. Personalidad
. Edad. B
. Sexo. C. Gustos
. Nivel de ingresos D. Valores
. Nivel educativo etc.

. Estilo de vida

DIFERENCIACION: Consiste en determinar los aspectos distintivos con relacion a
los deméas competidores; siempre y cuando, esa diferencia represente uno o mas
beneficios clave que influirdn lo suficiente como para que el cliente perciba que es
algo a favor de él.

POSICIONAMIENTO: Consiste en determinar el como se resaltara los beneficios
clave y la diferenciacion del producto en la mente de cada cliente.

ENFASIS Y FLEXIBILIDAD: Se refiere a determinar los aspectos en los cuales la
empresa mantendra una posicion firme (énfasis) y aquellos puntos que pueden ser
adaptados a las particularidades del mercado, contexto, etc. (flexibilidad).




Planeacion estratégica de marketing
Sintesis del proceso

Segmentacion N
_C_O mpahia Mercado
Objetivos y recursos \_ meta __.-‘l

Diferenciaciony
posicionamiento

&

Ambiente externo (Tecnoldgico, politico, legal, cultural, social, econémico)

VARIABLES DEL MERCADEO

Consumidor
Producto
Precio
Distribucién
Comunicacion

4 Ps

Producto Cliente

Precio Costo

Plaza Comodidad/conveniencia
Promocién Comunicacion




Producto

Marketing

Promocion Precio

EL CONSUMIDOR

Las empresas necesitan cada dia mas informacion acerca del mercado y
especificamente de los consumidores, todo departamento de ventas y marketing
necesita hallar respuesta a las siguientes preguntas:

Qué. Corresponde al disefio y desarrollo del producto, que busca establecer cual
es el producto adecuado que se va a comercializar, de acuerdo con las
necesidades y circunstancias especificas de una comunidad.

Por qué. Esta relacionada con el estudio de los deseos, necesidades y motivos de
compra que caracterizan el mercado y justifican la aparicién de un producto nuevo.

Cuando. Escoger el momento oportuno para lanzar el producto. Para tomar esta
decision habra que considerar la situacién econémica del pais, las acciones de la
competencia y la posicién de los demas productos de la compafiia.

Cémo. Se refiere a las estrategias que habran de adoptarse para introducir el
producto. Aqui sera necesario preparar un presupuesto para cada uno de los
elementos de la mezcla de mercadeo (producto, precios, publicidad, esfuerzo de
ventas, distribucién, etc.).

Donde. La empresa debera decidir si lanza inicialmente su producto en una
ciudad, en una region, en varias regiones, a nivel nacional o internacional. Debera
establecerse, ademas, la manera como se iran abarcando espacios mas amplios
del mercado.

A quién. Se relaciona con la selecciébn del mercado meta en el que desea
concentrarse la compafiia, de acuerdo con los perfiles de consumidores (edad,
sexo, nivel cultural, poder adquisitivo, etc.) y con los resultados de las pruebas de
mercado.




