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1 _ ZQUE ES EIL. MERCADIKO?

Es la actividad gue me ensena a identificar v descubrir los
rroductos o servicios que satisfacen las necegidades del
cliente.

Aplicar el mercadeo es tener antenas siempre Jlistas para
descubrir las necesidades insatisfechas de los clientes,
para sacar productos v servicios que las satistagsn v salilr
A venderlos oportunamente.

1.1. Para hacer un buen mercadeo:

Q
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Lo principal es servir bien al cliente: Ll cliente es
REY.

Por eso, para tenerlo siempre satisfecho:

Investigé 1o que necesita para ofrecérselo

Le ofrezco vroductos o servicios de la mejor calidad
Después de im venta me aseguro de que lo que le vendi
funcione bien.

81 é1 tiene motivos de disgusto los corriio
inmediatamente.

Supero sus expectativas.

La definicidén del negocio:

Merminar cudl es su razéon de ser v cuil es la
ldpd del cliente que mi producte o servicio satisface.



LA DEFINICION DEL MERCADO

El mercado es el total de las personas cuyvas necesidades se
pueden satiefacer con 1la compra de mis productos y
servicios.

POR EJEMPLO:

El mercado de los cuaderno y utileg escolares es toda la
poblacién de nifios estudiantes.

2= La segmentacion del mercado:

El wmercado es demasiade amplio para abarcarleo todo, por eso
hay <gue escoger una parte de &l y dedicarse a atenderla 1lo
mejor posible.

SEGMENTAR EIL. MERCADO QUIERE DECIR:

Dividirle en ©partes lo méds hemogéneas posibles para
concentrar las estrategias de mercadeo en un solo tipo de
cliente.

se gmentarlon del mercado s8e hace con base en los
guientes criterios:
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calizacid eogrifica: El pais. la regién. la ciudad
o el sector donde viven loz clientes

Caracteristicas personales: La edad. el sexo, la ocupacidn

o profesidn

aini ; j : Sus motivaciones para
comprar, los factores que influencian sus decisiones, la
lesltad a la marca. etc.



2.2. El1 conocimiento del mercado

Para hace un buen mercadeo lo principal es conocer bien mi
mercado. Conocer mi mercado qQuiere decir:

Saber Jcémo son la personas qgue pueden usar mis
productos

SLCuales =on sus necesidades?
sCuales son sus gustos v ‘referencias?
sCuAdles son sus costumbres
4,COmo es el medio donde viv en?
;sCudl es su nivel econdmicon?
2.3. Las tendencias del mercado:

Las tendencias del mercado son las caracteristicas previas
del mercado en el futuro.

Conocer las tendencias del mercado quiere decir averipuar
por anticipade cudles son los cambios que se van a
presentar en él.

3. LA CLIENTELA

3.1. &Quién es?

La clientela es la partp de mi1 segmento del mercado que
efectivamente compra mils productos o me contrata.

3.2. Los Clientes:

Los clientes pueden ser:

PERSONAS NATURALES: Cuando 1le vendo mis productos e
servicios directamente a Quiénes los van a utilizar.




INSTITUCIONES : Cuando mis clientes no son personas sino
entidades Omo le;zios. cooperativas, asociLaclones.,
instituciones del gol ierno. etc.

OTRAS_ EMFRESAS: Cuando les vendo mis productos o servicios
a otras empresas.

COMERCIANTES: Cuvando en lugar de vender mis productos

tHrectamente al consumidor final los distribuyo a través de

3.3. El conocimiento de la clientela:

También es necesario conocer muy bien 1la clientela de mi
empresa.

Para conocerla analizo el perfil dP mis clientes.
El perfil es 21 conjunto de caracteristicas gue todos
tienen en comin.

POR EJEMPLO:

- EL sexo

- La edad

- La clase socio-econdtmica

~ La ocupsacildn

-~ El nivel educativo y cultural
-~ La zona geografica donde vive
- La capacidad de compra

3.4. Las motivaciones para comprar:

Pueden ser:

EEFLEXIVAS: Cuando la persona percibe una necesidad vy
decide comprar lo que la satisface de una manera
consciente.

POR EJEMPLO:

Cuando la serfiora hace una lista para s9alir a comprar el
mercado



IMPULSIVAS O EMOCIONALES: (Cuando la persona compra algo.
poraue ge antoja.

POR EJKMPLO:

Cuando una persona pasa por una vitrina ve algo gue le
pgusta vy entra a comprarlo.

4. LA COMPETENCIA

4..1. LQué es? )

La competencia =s el conjunto de empresas que:
. Ofrecen productos o serviclios iguales a los nios.

: Ofrecen productos o servicios gque pueden remplazsr los
mios porque eatisfscen las mismas necesidades.

. Impiden gque 1la gente compre mis produchos porgue la
desplazan hacia otros lugares.

CONOCER LA COMPETENCIA QUIERE DECIR:

Comprar mis productos con los de mis competidores para
RVeriguar:

. Wué ventajas v qué desventajas tienen mis productos o
servicios en comparaclén con los de la competencia.

Gué bheneficios ebtienen los clientes comprando en mi
empress en lugar de comprarle a la competencia.
. Wué beneficios ofrecen mis competidores que mis clientes
no encuentren en mis productos o servicios.

. Como son las estrategias ¢gue utilizan mis competidores
pars promover sgus productos.



5. LOS FACTORES QUE DETERMINAN REL MERCADEO

1. sCuales son?:

5.
La oportunidad de vender un producto depende de varios
factores:

EL PRODUCTO

EL PRECIO

LA DISTRIBUCION
LA COMUNICACION

*» ¥ ox ¥

5.2. El producto:

Al pensar en el producto debo tener en cuenta wvarios
factores:

a) La linea

b) La marca

<) Los servicios adicionales

d) El empaque

e) La calidad
f) El ciclo de vida del producto -

5.2.1._ La Linea:

POR RJEMPLO:
Una empresa de calzado puede tener dos lineas:

- Linea de calzado para nifios
- Linesa de calzado para damas

5-2-2-. La marca:

Es el nombre comercial que le pongo a mi producto para
diferenciarlo de otros productos similares.



La marca de mi producto debe reunir las siguientes
condiciones:

0

- Debe ser corta

-  Debe ser facil de leer v pronunciar

~ Debe ser facil de recordar v reconocer

- Debe sugerir prestigio

-  Dede sugevir su relacidn con el producto en si.
~  Debe estar protegida legalmente.

La proteccidn legal de mi marca es indispensable para
avitar que otras empresas me la copien.

Para proteger mi marca debe registrarla en el Ministerio de
Desarrolle. Divigidn de Propiedad Industrial.

5.2.3. Los servicios adicionalen

Hav productos que reguieren una serie  de  servicios
complementariocs para el cliente gue los compra

. Garsntis

. Instruccioness precisas de maneijo

. Servicieo de repsracidn y mantenimiento
Venta permanente de repuestos
Cumplimients en la entrega

5.2.4. El empague:
Es el wvestido del producto v tiene dos funciornes:

Protegerlc para garantizar su prevencion
Mostrarleo para atraesr al cliente

El empaque de mi producto debe ser:

. Apto para protegerlo
. Bonito v atractivo

Practico v preferiblemente reutilizable para gue el
cliente recuerde mi empresa cada vez gue usa e) empaque

de mis productos.



Ademnids el empague debe contener toda Jla informacléon que le
interesa al cliente: nombre y direccidén de mi empresa.
instrucciones para usar el produacto. etc. S5i el producto
es comestiwle., el empaque debe informar su  fecha de
vencimiento.

5.2_5. La calidad

o
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s onjuntn de caracteristicas y cualidades gue debe
ener mi producto o servicio para satisfacer e incluso
superar las expectativas del cliente.

Para determinar la calidad de mis productos debo averiguar
exactamente lo que los clientes esperan encontrar en el;
esto incluye un precio qQue esté de acuerdo con su capacidad
de pago.

5.2.6. .Ciclo de vida del producto:

Es el tiempo de que el producto puede permanecer en el
mercado .

El ciclo de vida del producto se mide de acuerdo con su
volumen de ventas.

Etapas del ciclo de vida del producto

1. PLANEACION:
Mo hay ventas
(zastos de investigacidn, diseiio y pruebas

2. INTRODUCCION:
Pocas ventas
Muchos gastos de mercaden y de publicidad



3 CRECIMIENTO DE I.AS VENTAS.
Incremento de las ventas
Dieminucitn de los gastes de mercadeon
Percepcidn del efecto de la competencia

4. MADUREZ DEL PRODUCTO:
Estabilizacidn de las ventas
Estabilizazidn de los gmstos
Hay que aplicar estrategias para mantener el producto
en el mercado: innovacién, promocidén., publicidsd. etec.

Fuerte competencia

5. DECLINACION DE LAS VENTAS:
ecadencia del producto
Disminucién de las ventas
Hay que plicar estrategias para impulsarlo de nuevo

o reemplazarlo por otro producto.

5.3. El precio:

Para fijar el precio de mis productos tengn en cuenta los
siguientes factores:

a) La competencia

b) La ley y las regulaciones

c) Loe costos

d) La oferta y la demanda

e) El perfil de los clientes y sus necesidades
t) El prestigio del preducto en el mercade

5.3.1. La competencia

Averiguo los precios de la competencia para vender
productos al miemo precio © un  poco mas baratos. sl
costos lo permiten.
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5.3.2. La ley y las regulaciones:
Esgtar atento para cumplir:

Les reglamentmciones gue regulan el precio de
determinados productns. como las drogas v los alimentos.

Las disposiciones de ascciaciones gremiales gue cumplen
el mismo fin.

Las disposiciones del goblerno municipal que regulan los
precioe de determinados servicios. come leos laboratorios
clinicos. por ejemplo.

5.3.3. Los costos de mi producto:

.Reviso los costos de mi producto porgue en ningon caso lo
puedo vender por menos de lo gue me cuests hacerlo.

5.3.4. La oferta y la demanda:

Por una ley de economia losg precios suben cuando hay
pocos productos para vender y mucha gente gue' los quiers
comprar; en ecé¥dobio. los precios bajian cuando hay muchos
productos para vender v poca gente interesada en
comprarlos.

Eetn ley se llama:
"LEY DE LA OFERTA Y LA DEMANDA™

5.3.5. El perfil de los clientesn v sua
necesidaden:

El segmento del mercado que he decidido atender. el
rertil de mi eclientela v sus necersidades y aspiracinnes son
factores importantes para fijar los precios.

Tener en cuenta el perfil de los clientes incluye
afrecer mis productos a un precio razonable de acuerdo con
=u capsacidad de compra.



5t1g12c del producto en el mercado:

w
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. Tusndo un products © una marca Lienen muy buens fams en
k] . iy Fhli ] . -
&1 mercado 1os compradores lo prefleren aungue sea mas
et e )
Y g i .

i e} Brecir hasta donde el mercado y 1la

Son 1oz caminocs Que toma el produactoc para passr de la
fabrics al consumidor finsl.

.4.1. Tipos de canalea:

1

Hay dos tipos de canales de distribucion

. La venta dire
La venta a tra

5.4.1.1. La venta directa:

Ess 1a gue realiza el empresario y/o sus repres
ventas.

HAY MUCHAS MANERAS DE HACER LA VENTA DIRECTA

LA VENTA PUERTA A PUERTA: Cuando busco al cliente en su
casa, O en su lugar de trabajo. La venta puerta a puert
P C ializar algunos tipos de producto

m *m

g2 utiliza para comercil
Como log seguros y determinados articulos para el aseo.

istema no es aconsejable



5.4.1.2. La venta a través de distribuidores:

Log distribuidores son aguellos comerciantes que 'irvpn de

intermediarios entre el prodoctor v &1 consumidor final.
Es decir <ue son las personass gue compran CoSas para

veaderlas.

EL PUNTCQ DE VENTA PROPIO: Cuando tengo mi propio local. o
una concesion en un gran almacén. Ml local debe estar bien
situado. de acuerdo con las necesidades de mis clientes:

{
PorT eiETﬁDLDS S ellos andan (=3 CArTro debe tener

OTRA FORMA DE HACER VENTA DIRECTA ES EXHIBIR MIS PRODUCTOS
EN UNA FERIA DE EXPOpICION

Las ferias sirven para dar a conocer produchtos nuevos pars

conocer los productos de mis competidores v las nuevas

tendencias del mercado mas que para v los proplamente;
..l 1 r e $ — gt =

ender

& Is) e en dejar mis productos en un
almacén, para gue los exhiban y los vendan.

cuando los hayva vendido vy, =1 no los

TODOS LOs CANALES DE DISTRIBUCION TIENEN VENTAJAS E
INCONVENIENTES.

POR EJEMPLO:

3 La venta directa me permite vender a meior precio: pero
también me obliga a gastar tiempo vendiendo o a contratar
vendedores.

. La venta a través de distribuidores me obliga a hacer
descuentos para giie ellos obtengan un margen de ganancia:
pPero me evita la necesidad de hacer las ventas vo mismo o
de pagar empleados para que las hagan.



5.5 La comunicacion:

Es el conjunto de acciones que realizo para que 1a gente

connzca mi empresa y mis servicios.

La comunicacidn abarca varios tipos de acciones
AY LA PUBLICIDAD

B) LAS RELACIONES PUBLICAS

CY LAS PROMOCICONES DE VENTA
D) EL MERCHANDISGING

5.5.1. La publicidad:

Es todo lo gque hago para que EL NOMBRE DE MI EMPRESA Y MIS
PRODUCTOS sean conocidos en el mercado.

Esto lo realizo valiéndome de los diferentes medios de
comunicacion: mezclando en ellos mensajes gue motivan Jla

compra de mi producto.

Para realizarla debo tener un cliente previamente definido.

6. El plan de mercadeo:

LQué es?

El plan de mercadeo es un proyecto para lograr gue mis
rroductos o servicios lleguen & los clientes.

El plan de mercadeo se hace en dos pasos:

1) La investigacidn de mercado
2) El plan de mercadeo



6.1. La investigacién de mercado:

La investigacidn de mercado me sirve para averiguar cuiles
gon los cambiog que se estidn produciendo en el mercado vy
para saber como se encuentra mi empres en relacion con sﬁ
mercado.

Para ello me valgo de diferentes medios: Consultas de
informacidén. observacidn, encuestas. entrevistas.

6.2. El plan de accién en mercadeo:

E= un con, juntn de decisiones que tomo para promover un
determinado producto o para incremetar las ventas totale de
ml empresa.

Pasos para elaborar un plan de mercadeo:

1) Defino el jperiodo durante el cual lo voy a ejecutar.

no el mercadeo objetivo o ]l segmento de mercadeo

efi
al cual lo voy a dirigir.

3) Defino el posicionamiento que pretendo lograr para el
producto.

4) Defino el objetivo del plan de mercadeo.

Elaboro el plan operativo de mercadeo.

n

5) Calculo la proyveccidn de las ventas correspondientes
a la ejecucidn del plan.

7) lculo las utilidades que espero obtener mediante la

ecuc

a
3 ion del plan.

.‘
./
e

B) Defino los mecanismos de control para la ejecucidn del
plan.



6.2.1. Definicién del periodo:

Uensiste e8n odeterminar la fecha en que comlienza ¥ tormlna
£,9a i

mercado o segmento del
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6.2.2. D
mercadao:

oneglste en responder las siguientes preguntas:

g2
w

- Cuiles

- LCudles son las caracteristicas del mercado o segmento
del mercado gue pretendo congulstar?

6.2.3. Definicién del posionamiento del producto:

Un producto estd bien pos

conoce y tiene &)1 habit

od

cionado cuando todo el mundo lo
consumirlo o utilizarlo.

a

- 6.2.4. Kl objetivo del plan de mercadeo:
Consiste en responder la pregunta:

Lceué pretendo lograr por medio del plan de mercadeo?
El objetivo debe ser realista.

El objetivo debe ser formulado de tal manera que se pueda
medir su cumnplimiento.



6.2.5. El plan operativo de mercadeo:

Para elaborar el plan operativo de mercadeo respondo las
giguientes preguntas:

-  Atuales son las actividades concretas que conforman el
plan?

-  4Cuéando vov a comenzar?
v cuando voy a terminar la realizacion de esas
actividades.
- ‘L9ué recursos n
+ Recureos humanos
. Recursos técnicos
. Recursos financie

cesito para realizarlas?

Yy

®

ro

- 4COmo es el presupuesto del plan de acecidn en mercadeo?
LCudles eon las pautas que debo tener en cuenta para
realizar 1 plan de accidén en mercadeo?

6.2. 6. La proyeccion de las ventas:

Consiste en calcular el volumen de ventas en resos v
unidades que la empresa espera obtener como resul
plan operativo de mercadeo.

ct
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6.2.7. La utilidad esperada:

Consiste en calcular por anticipado el es
o pérdidas que obtendré al terminar la e;
operativo de mercadeo.

tado de ganancias
jecucidén del plan

Enfrentar datos actuales con datos esperados.

Tomado de Revista de Mercadeo de la Fundacidén Carvajal
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