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Resumen

El presente trabajo sobre la Estrategia de Mezcla de marketing para desarrollar una
ventaja competitiva, trata de la importancia que tiene una buena mezcla de
mercadotecnia para una empresa u organizacion, considerando el hecho de que sirve
como herramienta fundamental para mejorar las relaciones de la empresa tanto internas
como externas. Asi mismo se explica detalladamente la importancia que tiene la mezcla
de mercadotecnia para una empresa a la hora de dar a conocer un producto, para la
implementacion de un buen servicio y promocion del mismo.

Este informe documental se realizo a través de la recopilacion de la teoria cientifica
sobre las estrategias de la mezcla de marketing para el desarrollo de una ventaja
competitiva, haciendo uso de herramientas como Word y fichas bibliograficas,
analizando asimismo el impacto de la calidad sobre el marketing como un instrumento
fundamental para identificar el impacto social que tienen los productos antes las
necesidades de los clientes.

Definir las generalidades del Marketing para identificar la importancia que tiene la mezcla
de marketing como parte fundamental para los consumidores.

Describir la mezcla de Marketing y su comportamiento de compra de los consumidores
como factor importante para las empresas.

Especificar las estrategias de mezcla de Marketing como oportunidades de
implementacion para el crecimiento en la empresa.

La metodologia utilizada para la ejecucion de este documento fue la recopilacion de
informacion de diferentes centros de investigacion donde tuvimos aportes significativos
de diferentes autores enfocados al tema de marketing y a las estrategias de la mezcla
de marketing, asi como los diferentes trabajos investigativos anteriores con el mismo

enfoque, lo que permitié un andlisis importante al tema.



Introduccion del temay subtema

El presente trabajo trata sobre la Estrategia de Mezcla de marketing para desarrollar una
ventaja competitiva, que permite controlar el desempefio de los procesos y de la
organizacion en si misma ya que se ha convertido en la condicibn necesaria para
cualquier estrategia dirigida hacia el éxito competitivo de la empresa.

La gestién de calidad nos ayuda a cumplir de manera mas adecuada la normativa
relacionada con nuestros productos y servicios integrando los elementos de calidad
convirtiéndose de suma importancia para lograr el éxito en cada actividad realizada en
el mundo empresarial.

El propdsito de la investigacion documental es que todo estudiante pueda tener
acceso a informacion que enriquezca sus conocimientos en lo que concierne a la
estrategia de marketing para desarrollar una ventaja competitiva, como componente
fundamental que contribuye al éxito de las empresas que ofrecen diferentes productos
dirigidos a las necesidades de los clientes para el alcance de sus objetivos. Para la
elaboracion de la investigacion del mismo se ha obtenido informacion de diferentes
Fuentes, tales como: libros, internet, tesis, seminarios, monografias, el cual consta de
tres capitulo:

En el primer capitulo se definen las Generalidades del marketing tales como
conceptos, importancia, caracteristicas, asi como las normas que respaldan los sistemas
de demanda de los productos.

En el segundo capitulo mezcla de marketing, en esta face se abordaran las
herramientas de marketing con las que cuenta una empresa para cumplir con los
objetivos que esta persigue.

En el tercer capitulo las estrategias de mezcla de marketing, es una herramienta
fundamental para la comercializacion de los productos o servicios que ofrece una

empresa.



Justificacién

La Estrategia de Mezcla de marketing para desarrollar una ventaja competitiva, es un
tema de mucha importancia para las empresas ya que esto les permite profundizar mas
all4 de la necesidad de los clientes también pueden identificar la demanda y valor del
producto, por este motivo el presente trabajo investigativo aborda los diferentes
procesos o etapas que comprende el marketing y la mezcla.

Dicha investigacion tiene como funcién principal ofrecer a los estudiantes,
maestros o personas interesadas en el tema un material que sirva de induccién o apoyo
investigativo al momento de estudiar las estrategias de la mezcla de marketing en las
empresas, U organizaciones, es decir que pueda ser una guia en la que pueda aplicarse
hasta en futuras sesiones de clases para que el lector pueda entender de manera clara,
cudl es la importancia que tiene el aplicar las estrategias de mezcla de marketing, como
una pieza clave dentro de los procesos organizacionales empresariales.

Para la elaboracion de esta investigacion documental, fue necesaria la
sustraccién de informacion detallada, clara y especifica, se tom6 como base
investigativa o fuente de informacion principal investigaciones que fueron realizadas con
anterioridad tales como monografias, estudios analiticos, ensayos universitarios, libros,
internet, etc. todas estas con el fin de enriquecer de forma satisfactoria los conocimientos

plasmados.



Objetivos.

Objetivo general

Determinar las estrategias de mezcla de Marketing como parte del plan para

desarrollar ventajas competitivas en el buen funcionamiento de las empresas.

Objetivos especificos.

1. Definir las generalidades del Marketing para identificar la importancia que
tiene la mezcla de Mercadotecnia como parte fundamental para los consumidores.

2. Describir la mezcla de Marketing y su comportamiento de compra de los
consumidores como factor importante para las empresas.

3. Especificar las estrategias de mezcla de Marketing como oportunidades de

implementacién para el crecimiento en la empresa.
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Desarrollo del Subtema

Capitulo uno: Generalidades Del Marketing

La base del Marketing es el intercambio en el que una parte provee a otra de algo de
valor a cambio de alguna cosa también de valor, en sentido amplio el Marketing consiste
en todas las actividades ideadas para generar o facilitar un intercambio que se haga con
intension de satisfacer necesidades humanas. (Stanton J. William., etzelL j michaelL Y
Walker j. Bruce;, 2007, pag. 23).

1.1 Concepto del Marketing

Segun (Philiph Kloter, 1999). Explica que marketing es un proceso tanto administrativo
Como social, por el cual las personas obtienen lo que desean y necesitan a través de la
generacion de deseo, oferta e intercambio de productos de valor.

Marketing es la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor para satisfacer
necesidades de un mercado objetivo con lucro. El Marketing identifica necesidades y
deseos no realizados. Define, mide y cuantifica el tamafio del mercado identificado y el
lucro potencial. (Mesquita Renato, 2018).

El Marketing mas que ninguna funcidon de negocios, €l es quien se ocupa de los
clientes. Crear valor y satisfaccion para los clientes constituye el corazéon del
pensamiento y la practica del Marketing moderno, es la entrega de satisfaccion a los
clientes obteniendo una utilidad, la meta doble del Marketing es atraer nuevos clientes
prometiendo, por un lado, un valor superior y por otro conservar los clientes actuales
dejandolos satisfechos. el Marketing implica administrar mercados, para que ocurran
intercambios y relaciones con el fin de crear valor y satisfacer necesidades y deseo.
(Kotler Philip Y Armstrong Gary, 2021, pag. 3).
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1.1.1 Conceptos centrales del Marketing

Necesidad: El concepto mas basico en el que se apoya el Marketing es el de
necesidades humanas. Las necesidades humanas son estados de carencias percibidas
incluyen necesidades basicas de alimentos, ropas, calor y seguridad.

Necesidades sociales de pertenencias y afecto y necesidad individual de conocimientos
y auto expresion. Los mercados logos no inventaron estas necesidades son un
componente basico del ser humano. (EALDE, 2017).

Deseos: Los consumidores tienen necesidades y deseos en los que la empresa
se centra para el desarrollo de productos y servicios que los satisfagan. EI Marketing
trata de influenciar en el deseo. Las necesidades son estados de carencia percibida,
mientras que los deseos son formas que adquieren una necesidad moldeada por la
cultura y la personalidad del individuo.

Los deseos se convierten en demandas cuando son respaldados por el poder de
compra. El deseo representa la creencia del consumidor de que el producto satisface
una necesidad basica de mejor forma que otros productos también disponibles en el
mercado. En base a esa creencia se genera el concepto de valor y se origina la
importancia de estudiar la conducta de los consumidores. (EALDE, 2017).

Demanda: Son los deseos estan respaldados por el poder de la compra, se
convierte en demanda. Los consumidores ven a los productos como paguete de
beneficios y escogen el paquete mas completo que puede obtener cambio por su Dinero
una honda civil implica transporte basico, precio bajo y economia de combustible: un
lexu implica comodidad, lujos y estatus dados sus deseos y recursos.

La gente demanda cuyos beneficios producen la Mayor satisfaccidon, las
compafias de Marketing sobre saliente hacen hasta lo imposible por conocer y entender
las necesidades, deseos y demandas de sus clientes. Realizan investigaciones acerca
de lo que les gusta y les disgusta a los consumidores analizan datos de indagaciones,

garantias y servicios a los clientes. (EALDE, 2017).
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Producto: Es cualquier cosa que se puede ofrecer al mercado para satisfacer un
deseo y necesidad, el concepto de producto no esta limitado a objetos fisicos cualquier
cosa que pueda satisfacer una necesidad se puede llamar producto, ademas de los
bienes intangibles los productos incluyen servicios. (Salesforce, 2022).

En definicibn mas alta los productos incluyen otras entidades como experiencias,
personas, lugares, organizaciones, informaciones e ideas, lo que los consumidores
realmente quieren son producto, comunicaciones y campafas de marketing que
deslumbren sus sentidos toquen su corazén y estimulen su intelecto declara un experto
quiere que los productos, comunicaciones y campafnas de marketing proporcionen una
experiencia.

El termino producto incluyen también mas cosas que los simples bienes y
servicios. También incluye el significado de una marca tiene a los consumidores por
ejemplo coca- cola significa mucho mas para los consumidores que una mera bebida.
Servicio: El servicio de atencion al cliente es todo el soporte que brindas a tus clientes,
ya sea antes, durante o después de la compra (postventa), y que los ayuda a tener una
excelente experiencia con tu empresa. La definicion de atencion al cliente va mucho
mas alla de la funcion de dar respuestas: el concepto de servicio es una parte muy
importante de lo que significa tu marca para los clientes; de hecho, hoy en dia, es un
factor critico para el éxito de tu negocio. (Salesforce, 2022).

No importa si el objetivo es mantener o generar nuevos leads, es necesario
ofrecer calidad en la atencion al cliente, que debe estar alineada al valor que tu empresa
quiere transmitir a los consumidores y a sus metas como un todo. De esta manera, se
tiene una gran oportunidad de estar en contacto con tu target, de impulsar la gestion de
relacion con los clientes y de demostrar que te preocupas por ellos. (Salesforce, 2022).

La atencion al cliente es importante porque es una de las formas mas efectivas de
conocer la credibilidad de una marca, ademas de ser uno de los aspectos que mas
marcan la diferencia cuando una empresa quiere destacarse de la competencia. Cuando
los clientes buscan atencién, lo hacen porgue confian en tu empresay creen que podras

ayudarlos en cualquier situacion rapidamente. (Salesforce, 2022).


https://www.salesforce.com/mx/blog/2018/3/Postventa-que-es-y-como-hacer.html
https://www.salesforce.com/mx/blog/2018/3/Postventa-que-es-y-como-hacer.html
https://www.salesforce.com/mx/blog/2019/11/todo-sobre-leads.html
https://www.salesforce.com/mx/blog/2019/11/todo-sobre-leads.html
https://www.salesforce.com/mx/crm/
https://www.salesforce.com/mx/crm/
https://www.salesforce.com/mx/crm/
https://www.salesforce.com/mx/crm/
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Por lo tanto, la excelencia en el servicio al cliente significa estar preparado para
responderles de la mejor manera posible y estar presente de forma positiva en sus vidas.
Cada vez mas, los clientes esperan que sus problemas se resuelvan con agilidad y
empatia y también esperan encontrar una forma facil e intuitiva de autoservicio
disponible. (Salesforce, 2022).

1.1.2 Valor para el cliente

Los consumidores por lo regular se enfrentan a una amplia gama de productos que
podrian satisfacer una necesidad determinada ¢cOmo escogen entre estos diversos
productos y servicios? Los consumidores toman decisiones con base a la percepcion
del valor que proporcionan los distintos productos y servicios.El valor para el cliente es
la diferencia entre los valores que el cliente obtiene al poseer y usar un producto y los
costos de obtener el producto. (Armstrong Gary y kotler philip, 2003, pag. 6).

En términos simples el valor para el cliente es la percepcién de lo que
experimenta al tomar un producto o servicio frente a lo que el cliente debe renunciar
para recibir el beneficio deseado. ¢ A que renuncia el cliente?

Pues, renuncia al dinero, al tiempo, a la posibilidad de encontrar satisfaccién en otra
alternativa. Esto se explica tipicamente con la siguiente formula:

Valor para cliente = beneficios recibidos — costo de compra (dinero, tiempo, esfuerzo,
etc.).

Recordemos que las percepciones son valoraciones subjetivas que el cliente se
forma después de experimentar con cada marca, producto o servicio.

¢, Qué es percepcion del cliente?

Algunos clientes valoran méas reducir costos en sus compras, por lo cual
presionan mas por recibir reducciones de precios, pero los beneficios esperados pueden
variar de un cliente a otro.

Esas valoraciones, no solo se hacen comparando con productos similares de la
competencia y no necesariamente siempre se mide el dinero, sino también en tiempo y

esfuerzo que implicara adquirir o contratar el servicio. (Marlon Melara, 2020)
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1.1.3 Satisfaccién del cliente

Depende del desempefio que percibe de un producto en cuanto a la entrega de valor,
la relacién con la expectativas del comprador, si el desempefio del producto no ha
alcanzado las expectativas, el comprador quedara insatisfecho si el desempefio coincide
con las expectativas el comprador quedara satisfecho si el desempefio rebasa las
expectativas el comprador quedara encantado las empresas con un Marketing sobre
saliente procuran mantener satisfechos a sus clientes.

(Armstrong Gary y kotler philip, 2003, pag. 8).

Es muy importante satisfacer al cliente, ya que éste se sentira mas comprometido
con la compafiia que le cumple sus expectativas y ante cualquier cambio en el precio o
en el disefio mismo del producto, el consumidor se adaptara de una manera mas facil
ya que su lealtad se mantendra por mucho tiempo y no tendrd reparos en seguir
adquiriendo estos productos. Ademas hablara muy bien de la compafiia y hara que la
imagen de ésta sea reconocida por su calidad, seriedad y esmero en la satisfaccién al
cliente. (Salinas Oscar Javier, 2000). ¢Qué factores intervienen en la satisfaccion del
cliente?

Para lograr la tan anhelada satisfaccion verifica paso a paso lo que sucede con
tu producto o servicio desde que estd dentro de la empresa, hasta que llega al
consumidor.

Si bien existen diversos factores y elementos de la satisfaccion del cliente, debes
considerar los que que son fundamentales:

Producto o servicio: En este punto debemos hacer un analisis profundo sobre lo
gue nosotros ofrecemos. Antes de querer saber qué piensan tus clientes de tu empresa
asegurate de saber qué piensas tu de lo que ofreces. Para ello te recomendamos realizar
una investigacion de producto. (Question Pro, 2023)

Calidad del producto o servicio: Pon atencién a lo que ofreces, en el caso de un
producto, aun si piensas que lo conoces bien, vuelve a tenerlo en tus manos, revisa cada
aspecto detenidamente. Si es un servicio, Usalo, y busca a alguien de tu confianza que

pueda usar el servicio por ti, al final pide su opinion. (Question Pro, 2023)


https://www.gestiopolis.com/claves-para-la-satisfaccion-del-cliente/
https://www.gestiopolis.com/claves-para-la-satisfaccion-del-cliente/
https://www.gestiopolis.com/claves-para-la-satisfaccion-del-cliente/
https://www.gestiopolis.com/claves-para-la-satisfaccion-del-cliente/
https://www.gestiopolis.com/claves-para-la-satisfaccion-del-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/elementos-de-la-satisfaccion-al-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/elementos-de-la-satisfaccion-al-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/elementos-de-la-satisfaccion-al-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/investigacion-de-productos/
https://www.questionpro.com/blog/es/investigacion-de-productos/
https://www.questionpro.com/blog/es/investigacion-de-productos/
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Cliente: Aunque parezca obvio, muchas veces se pasa por alto qué es lo que
necesita el cliente y se trabaja en soluciones que nadie esta buscando. Ponte en el lugar
del cliente, y contesta las siguientes preguntas: ¢ El producto que recibes vale realmente
el precio que pagaste? ¢Los empleados fueron amables y quiero que me vuelvan a
atender en el futuro? (Question Pro, 2023)

Clima laboral: Un empleado feliz en su trabajo lo proyecta a la gente, dale
importancia a mejorar las relaciones entre ellos. Una encuesta de clima laboral es una
gran herramienta para saber como se siente tu fuerza laboral.

Puntos de contacto: Los touch points o puntos de contacto con el cliente son
todos los momentos en los que el cliente interactia con tu marca. Por ello, inicia desde
mucho antes de su primera compra, cuando se encuentra por primera vez con tu
producto, e incluye sus visitas a tu sitio web, tu tienda fisica, la entrega a través de
distintos canales de distribucion y el servicio posventa. (Question Pro,

2023)

Ventajas de lograr la satisfaccion del cliente

Emprender esfuerzos y estrategias para lograr la satisfaccion del cliente puede
traer multiples beneficios para tu marca, entre los que destacan:

Un cliente plenamente satisfecho no solo compra una vez, no solo compra dos veces,
compra toda la vida.

Un cliente que esta feliz con tu marca se encarga de difundir con su familia y
amigos las grandes ventajas que tiene consumir tu producto o servicio convirtiéndose
en un promotor de marca indispensable para tu crecimiento. (Question Pro, 2023)

Si cumples con sus expectativas, €l te defiende de todos, siempre vera los puntos
buenos de la marca y se encargara que otros lo sepan.

La satisfaccion da paso a la fidelizacion del cliente, y un cliente fiel no conoce otra
marca mas que la tuya y no importa si la competencia saca un producto con mejores

caracteristicas o a mejor precio, siempre estara contigo. (Question Pro, 2023)


https://www.questionpro.com/blog/es/ponerse-en-el-lugar-del-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/ponerse-en-el-lugar-del-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/ponerse-en-el-lugar-del-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/ponerse-en-el-lugar-del-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/ponerse-en-el-lugar-del-cliente/
https://www.questionpro.com/es/encuesta-de-clima-laboral.html
https://www.questionpro.com/es/encuesta-de-clima-laboral.html
https://www.questionpro.com/es/encuesta-de-clima-laboral.html
https://www.questionpro.com/blog/es/puntos-de-contacto-con-el-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/puntos-de-contacto-con-el-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/puntos-de-contacto-con-el-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/que-es-un-promotor-de-marca/
https://www.questionpro.com/blog/es/que-es-un-promotor-de-marca/
https://www.questionpro.com/blog/es/que-es-un-promotor-de-marca/
https://www.questionpro.com/blog/es/fidelizacion-del-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/fidelizacion-del-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/fidelizacion-del-cliente/

16

Pasos a seguir para lograr la satisfaccion del cliente

Si quieres llevar tu negocio al siguiente nivel, debes mantener satisfechos a tus
usuarios. Una empresa, por pequefia o grande que sea, debe prestar atencién a los
comentarios del cliente para crear el disefio de productos, servicios o cualquier otra
estrategia que quiera implementar en su negocio. (Question Pro, 2023)

Seguir estos sencillos pasos te ayudara a lograr la satisfaccion de tus clientes y
ganarse su lealtad.

Fomenta tu relacion con el cliente.

No tengas miedo ni te sientas nervioso al interactuar con ellos. Actia con
seguridad y contagia tu confianza al cliente. Si te siente cercano todo sera mas facil.

Tomate el tiempo para conocer lo que realmente necesitan.

Si captas su interés es mas probable que logres una venta o que resuelvas de
buena manera sus necesidades. (Question Pro, 2023).

Te compartimos 4 maneras de cuidar la relacion con el cliente.
Actla rapidamente y cerciérate que tus clientes lo sepan

No permitas que tus clientes se molesten porque no los atiendes a tiempo. Lo
minimo es que sepan que su solicitud ya fue recibida y se trabaja en ello para resolverla
a la brevedad.

El tiempo es uno de los factores fundamentales para lograr la satisfaccion del
cliente, asi que haz todo lo posible por brindarle la atencion que requieren. Aqui un
sistema PQRS sera clave para garantizar respuestas agiles y bien estructuradas.

Se amable y respetuoso

Haz que tu cliente sienta que eres una amigo y te preocupas por el. Recuérdale

siempre que estas ahi para ayudarle y demuéstrales tu customer care.

Cierto es que muchas veces te llegas a desesperar, pero tienes que tener la
mente abierta, ser tolerante y responder lo mejor posible a sus necesidades para lograr

también la retencién de clientes. (Question Pro, 2023)


https://www.questionpro.com/blog/es/cuidar-la-relacion-con-el-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/cuidar-la-relacion-con-el-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/cuidar-la-relacion-con-el-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/sistema-pqrs/
https://www.questionpro.com/blog/es/sistema-pqrs/
https://www.questionpro.com/blog/es/sistema-pqrs/
https://www.questionpro.com/blog/es/sistema-pqrs/
https://www.questionpro.com/blog/es/que-es-el-customer-care/
https://www.questionpro.com/blog/es/que-es-el-customer-care/
https://www.questionpro.com/blog/es/que-es-el-customer-care/
https://www.questionpro.com/blog/es/conoce-el-verdadero-valor-de-la-retencion-del-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/conoce-el-verdadero-valor-de-la-retencion-del-cliente/
https://www.questionpro.com/blog/es/conoce-el-verdadero-valor-de-la-retencion-del-cliente/
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Crea una politica de servicio al cliente

Ademas de definir lineamientos de tu servicio al cliente, debes cerciorarte de que
sean aplicados y conocidos por todos los empleados, independientemente de su labor
dentro de la empresa. Esto te ahorrara tiempo, dinero y esfuerzo.

Al contar con politicas de servicio todos sabran cémo actuar ante determinada
situaciéon o cudl es el protocolo a seguir, a quien recurrir o informar para solucionar la
situacion y dar el mejor servicio al cliente.

Evita que tus clientes se sientan perdidos y que no les ayudas o lo mandas con
la persona que no le va a resolver su problema. Esto puede causar una gran molestia
en los clientes. (Question Pro, 2023)

Se detallista

No se trata solo de vender, sino de crear una experiencia del cliente positiva, asi
gue también puedes recurrir a mandarles un correo de felicitacion, por ejemplo en
Navidad, o el dia de su cumpleafios.

Crea promociones en fechas especiales, personaliza tus campafas y haz que tus
clientes se sientan queridos y valorados. Estos pequefios detalles crean buena
impresion en el cliente.

Anticipate a las necesidades del cliente

Si realmente quieres crear clientes leales, lo que necesitas es prever sus
necesidades, comprenderlos. Las grandes empresas aplican encuestas online para
obtener la informacién necesaria que les ayude a superar las expectativas de sus

consumidores. (Question Pro, 2023)


https://www.questionpro.com/es/servicio-al-cliente.html
https://www.questionpro.com/es/servicio-al-cliente.html
https://www.questionpro.com/es/servicio-al-cliente.html
https://www.questionpro.com/blog/es/experiencia-del-cliente-que-es/
https://www.questionpro.com/blog/es/experiencia-del-cliente-que-es/
https://www.questionpro.com/blog/es/experiencia-del-cliente-que-es/
https://www.questionpro.com/es/
https://www.questionpro.com/es/
https://www.questionpro.com/es/
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1.2 Fundamentos del Marketing

El marketing actual se orienta a la creacion de valor para el cliente y la construccion de
relaciones fuertes con el cliente en un entorno global de alta tecnologia y en constante
cambio. Comienza por comprender las necesidades y los deseos del consumidor,
decide a qué mercados meta puede atender mejor la organizacion, y luego desarrolla
una propuesta de valor convincente mediante la cual la organizacién puede atraer,
mantener y hacer crecer a sus consumidores meta.

(Armstrong Gary Y Kotler Philip, 2013, pag. 202).

¢,Cudles son los fundamentos del marketing? Cada uno de los siguientes
conceptos esta relacionado con un fundamento clave que hace al marketing y su
importancia en el crecimiento de los negocios:

1. Mercado

En marketing, el mercado se refiere al conjunto de compradores esperados de un
producto o servicio en particular. En general, cada empresa se enfoca en satisfacer una
necesidad especifica dentro de un rubro. Las personas que tengan esa necesidad

conforman el mercado donde trabajara. (Next U, s.f.)

Saber donde, como y cuando hacer movidas estratégicas en el mercado
dependera de qué tanto lo conozcas. Cuando hablamos de esto nos referimos a saber
identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que se presentan en

el entorno de tu empresa. (Next U, s.f.)

Ademas, sera necesario que conozcas a tu competencia directa e indirecta. De
esta forma, podras implementar acciones que te permitiran sobresalir y robarte las

miradas de tus clientes potenciales y convertirlos en clientes reales. (Next U, s.f.)
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El mercado exige que identifiques qué caracteristicas posee tu empresa que
puedas usar a tu favor para brindar ese valor agregado necesario para ganar la fidelidad
del publico. Es decir, que cuando vayan a comprar se decidan por los productos o

servicios de tu empresa. (Next U, s.f.)

2. Necesidades

Este es el punto mas importante. Conocer a los clientes, sus deseos, intereses y
necesidades sera lo que te permita encaminar no solo tu estrategia de marketing, sino
las funcionalidades de tus productos o procesos de tus servicios de forma que logres

dar solucion a los problemas que presenten.

El motor principal de las empresas deberia ser siempre la satisfaccion de sus

clientes, o el aporte al mejoramiento de su calidad de vida. (Next U, s.f.)

3. Producto

En la actualidad, aproximadamente el 80% de las necesidades o deseos se

satisfacen por medio de productos o servicios brindados en el mercado.

Por esta razon es importante que, al momento de brindarlos, las empresas se
cercioren de que estos realmente ofrecen una propuesta de valor, es decir, un conjunto
de elementos que conlleven a la satisfaccion o solucién de un problema.

Ademas, cuando hablamos de producto no solo nos referimos a aquello que la
empresa ofrece en su portafolio. Los productos también van acompafados de
elementos tales como experiencias, acontecimientos, atencion recibida y otros factores
gue haran que tus clientes se sientan complacidos con lo que les has brindado. (Next U,
s.f.)
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4. Estrategia

Ahora gue ya has finalizado tu fase de analisis, conoces a tus clientes potenciales
y sus necesidades, has examinado tu mercado y ofreces un producto con propuesta de

valor, llegé el momento de realizar una estrategia de marketing y darte a conocer.

Esta estrategia estara guiada, en principio, por un objetivo especifico. Luego, por

los pasos a seguir para alcanzarlo.

En ese sentido, es importante medir el tiempo y los recursos necesarios para

obtener los resultados que se persiguen. (Next U, s.f.).
¢, Como implementar una estrategia en marketing?

Ahora que sabes qué es exactamente el marketing, cuéles son sus objetivos y
cuéles son sus cuatro fundamentos, es hora de adentrarnos en la aplicaciéon de una

buena estrategia para tener éxito en tus negocios.

En primer lugar, y luego de haber investigado tu mercado y las necesidades

especificas de tus clientes, es elemental avanzar en torno a las metas. (Next U, s.f.)
Asi es que debes:

1. Generar conciencia de marca. jHaz que tu marca sea conocida! Para esto, utiliza
las redes sociales y crea tu propia identidad.

2. Genera Con esto nos referimos a que comiences a atraer nuevos compradores a
tu marca.

3. Conoce atus compradores. Fideliza a quienes te han sido leales y sabes que son

amantes de tus productos.

Poco a poco, veras que iras conociendo con mayor profundidad a tus clientes.

Para esto también es recomendable definir los distintos buyer personas. (Next U, s.f.)



21

En marketing esto se refiere a describir a los distintos grupos de compradores a
través de la creacion de perfiles individuales que los destacan. Haz esto y veras que
sera mucho mas sencillo tenerlos en mente a la hora de lanzar tus publicaciones y

vender.

Otro buen consejo es presentar una propuesta de valor jCrea una cultura propia!
Vender un producto no es solamente algo material, sino que también promueve cierta

idea de vida. Visualiza cual es la tuya y crea tu camparfia en base a tus ideales.

Ademas, nunca debes olvidar estudiar a tu competencia. Este paso es mas que
util para diferenciarte y realmente resaltar, ya que en un mismo mercado habra otras
ofertas de productos iguales o parecidos. Saber bien qué ofrecen los demas y como lo

ofrecen te ayudara a trazar una linea propia y Unica. (Next U, s.f.)

Medicién de resultados: un factor clave

Por dltimo, siempre es bueno ir midiendo los resultados para saber si lo que has
venido haciendo va por el camino correcto o, por el contrario, es mejor hacer algun que

otro ajuste.

Actualmente existen muchos softwares y programas que ayudan con el conteo y
analisis de, por ejemplo, seguidores, ventas o visitas en la pagina web. A través de esos

numeros podras hacer un seguimiento certero.

En resumen, el marketing es elemental para el éxito empresarial. Por eso,
siempre con los fundamentos en mente, es posible destacarse y comprender qué estas
haciendo para evitar errores de accién u omision que puedan hacer que desaproveches

tu mercado. (Next U, s.f.).
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1.2.1 Crear valor para los clientes para capturar valor de ellos a cambio

Los Mercadologos actualmente deben ser buenos para crear valor para el cliente y
administrar las relaciones con el mismo. Las empresas excepcionales de marketing
entienden las necesidades del mercado y del cliente, disefian estrategias de marketing
gue crean valor, desarrollan programas de marketing integrados que entregan valor y
satisfaccion, y construyen relaciones fuertes con el cliente. A cambio, captan valor de
los clientes en la forma de ventas, utilidades, y capital del cliente. (Armstrong Gary Y
Kotler Philip, 2013, pag. 202).

1.2.2. Construir y gestionar marcas fuertes para crear Brand equity

Las marcas bien posicionadas, con fuerte capital de marca, proporcionan la base sobre
la cual es posible construir relaciones rentables con el cliente. Los mercados logos
actuales deben colocar sus marcas en una posicion de poder y manejarlas bien para

crear experiencias valiosas con el cliente. (Armstrong Gary y kotler philip, 2003).

1.2. 3. Medicién y gestién del rendimiento sobre el marketing

Especialmente en épocas econdémicas inciertas, los gerentes de marketing deben
asegurarse de que la inversion en marketing sea bien aprovechada. En el pasado,
muchos mercados logos gastaban libremente en programas de marketing grandes y
costosos, a menudo sin pensar acerca de los rendimientos financieros de su gasto.
Pero todo eso ha cambiado. La “responsabilidad del marketing” medir y gestionar el
rendimiento sobre la inversion ahora se convierte en parte importante de la toma de
decisiones estratégicas de marketing. (Armstrong Gary Y Kotler Philip, 2013, pag.
203).
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1.2. 4. Aprovechar las nuevas tecnologias de marketing

Los nuevos progresos de marketing de alta tecnologia y digitales estan cambiando la
forma en que los consumidores y los mercados logos se relacionan entre si. Las nuevas
tecnologias que afectan el marketing: desde las herramientas digitales de construccion
de relaciones, hasta las nuevas tecnologias de marketing digitales y online, el uso
explosivo de las redes sociales online. (Armstrong Gary Y Kotler Philip,

2013, pag. 203)

1.2. 5. Marketing sustentable alrededor del mundo

A medida que los progresos tecnolégicos hacen del mundo un lugar cada vez mas mas
pequefio y fragil, los mercadologos deben volverse mas habiles para comercializar sus
marcas de maneras global y sustentable. Nuevo material acentla los conceptos de
marketing global y sustentable para satisfacer las necesidades actuales de
consumidores y empresas al tiempo que preservan o realzan la capacidad de las
generaciones futuras para satisfacer las suyas. (Armstrong Gary Y Kotler Philip, 2013,
pag. 203).

1.3 Importancia del Marketing

El Marketing esta presente en todas las acciones sociales y econGmicas, su gran
importancia se hace evidente cuando apreciamos que las personas a un sin saberlo
usan leyes de Marketing en muchos actos cotidianos, si se realiza un buen Marketing
no hay necesidad de vender pues la gente comprara la oferta que satisface sus
necesidades.

Sin darse cuenta estan desarrollando las acciones que estan destinadas a
promover toda relacién de intercambio que se establece cuando alguien quiere obtener
un beneficio ¢Puede existir una organizacion si no puede vender su producto? Esta
pregunta es vélida tanto para las organizaciones lucrativas como no lucrativas en este
caso el Marketing guiara todas las acciones estratégicas y operativas para que las
organizaciones sean competitivas en la satisfaccion de sus mercados. (Rivera camino

jaime y Garcillan mencia, 2007, pag. 23)
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Por su importancia el Marketing es usado por cualquier profesion y por cualquier
empresa el fin es ofrecer lo que la gente necesite antes se debe estudiar, disefar lo que
se va a vender y después se debera analizar si la gente esta contenta con lo que ha
comprado, para que vuelva a comprar por tanto el Markerting implica la satisfaccion del

mercado a corto largo plazo. (Rivera camino jaime y Garcillan mencia, 2007, pag. 23).

1.3.1 En el &mbito mundial

Hasta finales de la década de 1970, las empresas estado unidenses tenian un mercado
interno grande y seguro. La Unica competencia extranjera de consideracion provenia de
industrias selectas, como la agricultura, o tenia lugar en mercados relativamente
pequefios, como el de los autos de lujo. Sin embargo, esto cambié radicalmente en la
década de 1980, cuando aument6 el numero de empresas que elaboraban productos
atractivos, perfeccionaron su pericia de marketing y entraron con éxito en el mercado
estado unidense. (Stanton J. William., etzelL j michaelL Y Walker j. Bruce; 2007, pag.
21).

Los productos importados en algunas industrias, como el equipo de oficina, los
automoviles, la ropa formal, los relojes, los semiconductores y la electronica de
consumo, han tenido mucho éxito. Resultado de esto es que, en afios recientes, Estados
Unidos ha importado méas de lo que exporta, generando un gran déficit comercial cada
afno.

En un futuro no muy distante habra nuevos desafios. Los cambios radicales que
tienen lugar en los gobiernos y economias en Europa oriental, asi como el creciente
capitalismo de China y la ex Union Soviética, crearan nuevos y mas fuertes
competidores internacionales. Los acuerdos comerciales estan alterando también el
panorama global de negocios. (Stanton J. William., etzelL j michaelL Y Walker j.

Bruce; 2007, pag. 21).
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La Union Europea, el Tratado de Libre Comercio de América del Norte y la
Cooperacion Econdémica Asia-Pacifico han reducido las barreras economicas y liberado
el comercio entre sus miembros. Sin embargo, a medida que los acuerdos comerciales
aumentan las oportunidades de marketing para las empresas de los paises miembros,
éstas a menudo se convierten en una dura competencia para las organizaciones del

exterior (Stanton J. William., etzelL j michaelL Y Walker j. Bruce;, 2007, pag. 21).

1.3.2 En el &mbito nacional

Las practicas de marketing intensas y eficaces han sido las principales responsables del
elevado estandar de vida de los paises como ejemplo estados unidos, la eficiencia del
marketing de masas (la extensa y rapida comunicacion con los clientes a través de una
amplia variedad de medios y de un sistema de distribucién que permite una pronta y facil
disponibilidad de los productos), combinada con la produccion también masiva, puso el
costo de muchos productos al alcance de la mayoria de los consumidores (Stanton J.
William., etzelL j michaelL Y Walker j.

Bruce; 2007, pag. 23).

Desde alrededor de 1920 (con excepcion del lapso de la Segunda Guerra
Mundial), la oferta disponible de productos en Estados Unidos ha sobrepasado con
mucho a la demanda total. Ahora, la individualizacion masiva significa todavia mas
productos, elaborados, virtualmente, al gusto personal. El resultado es que el
estadounidense promedio disfruta de cosas que alguna vez se consideraron lujos y que
en muchos paises todavia estan sélo al alcance de las personas de altos ingresos.
(Stanton J. William., etzelL j michaelL Y Walker j. Bruce;, 2007, pag. 23).
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1.3.3 Empleo y costos

Podemos darnos idea de la importancia del marketing en la economia viendo cuantos
de nosotros estamos empleados de alguna manera en ese sector y cuanto de lo que
gastamos cubre el costo de este marketing. Entre un cuarto y un tercio de la fuerza
laboral civil de Estados Unidos esta empefiada en estas actividades de marketing.
(Stanton J. William., etzelL j michaelL Y Walker j. Bruce;, 2007, pag. 23).

Esta cifra incluye a empleados de las ventas al detalle, las ventas al mayoreo, la
transportacion, el almacenamiento y las industrias de las comunicaciones, asi como las
personas que trabajan en los departamentos de marketing de los fabricantes o en el
marketing de las industrias agricolas, mineras y de servicios. Mas aun, en el siglo XX
los empleos en marketing aumentaron a ritmo mucho mas rapido que los de produccion,
lo que refleja el creciente papel de esa especialidad en la economia. (Stanton J. William.,
etzelL j michaelL Y Walker j. Bruce;, 2007, pag. 23).

En promedio, cerca de 50 centavos de cada dolar que gastamos como
consumidores es para cubrir costos de marketing. El dinero paga el disefio de los
productos que satisfacen nuestras necesidades y la labor de ponerlos a nuestra facil
disposicion donde y cuando los deseamos, asi como la tarea de informarnos sobre los
mismos. Estas actividades afiaden a los productos la capacidad de satisfacer deseos.
(Stanton J. William., etzelL j michaelL Y Walker j. Bruce;, 2007, pag. 23).

1.3.4 Creacion de la utilidad Un cliente

Compra un producto porque le brinda satisfaccion. El poder satisfactor de un producto
se dice que es su utilidad, y ésta se presenta en muchas formas. A través del marketing
es como se crea gran parte de la utilidad de un producto. (Stanton J.

William., etzelL j michaelL Y Walker j. Bruce;, 2007, pag. 23).
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1.3.5 En el &mbito de la organizacion
Las consideraciones de Marketing deben ser parte integrante de toda planeacion a corto
y largo plazo en cualquier empresa:

El éxito de cualquier negocio es el resultado de satisfacer los deseos de sus
clientes, que es la base social y econdmica de la existencia de todas las organizaciones.
Aun cuando para el crecimiento de una empresa son esenciales muchas actividades, el
marketing es la Unica que produce ingresos directamente Cuando los administradores
se concentran en lo interno, los disefiadores proyectan los productos, el personal de
manufactura los fabrica, los gerentes financieros les asignan precio y los gerentes de
ventas los reciben finalmente para venderlos. En general, este método no funcionara en
el ambiente actual de intensa competencia y constante cambio. El simple hecho de
elaborar un buen producto no traerd como resultado las ventas. A continuacion se
describen dos aplicaciones: el marketing de servicios y el no lucrativo. (Stanton J.
William., etzelL j michaelL Y Walker j. Bruce;, 2007, pag. 23).

1.3.6. Mercado logos de servicios

De ser una economia principalmente manufacturera, Estados Unidos pasé a ser la
primera economia de servicios del mundo. A diferencia de los bienes, los servicios son
actividades que constituyen el objeto de una transaccion. Ejemplos de esto son la
transportacion, las comunicaciones, el entretenimiento, la atencion médica, los servicios
financieros, la educacion y las reparaciones. (Stanton J. William., etzelL j michaelL Y
Walker j. Bruce 2007, pag. 23).

Los servicios alcanzan casi los dos tercios del producto interno bruto de Estados
Unidos. Casi tres cuartas partes de la fuerza laboral no agricola estadounidense se
emplea en industrias de servicios y mas de la mitad de los gastos de consumo son para
la compra de servicios. Las proyecciones indican que la porcién de los servicios en todas

estas categorias (producto interno bruto, empleo, gastos) seguira creciendo.
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Puesto que la produccion de bienes dominé la economia estadounidense hasta
tiempos recientes, la mayor parte del conocimiento de marketing se derivd de la
experiencia con los bienes (como comestibles, ropa, maquinas herramientas y
automoviles) mas que de los servicios. Pero el progreso en éstos ha sido rapido, y ahora
a algunas empresas del sector de servicios, como FedEx, Southwest Airlines y Marriott
Corp. se las considera generalmente entre las compafiias mas orientadas al mercado
en todo el mundo. (Stanton J. William., etzelL j michaelL Y Walker j.

Bruce;, 2007, pag. 23).

1.3.7 Mercadologos sin fines de lucro

En el curso de la década de 1980 y principios de la de 1990, muchas organizaciones no
lucrativas comprendieron que necesitaban programas de marketing eficaces para
compensar la reduccion de los subsidios gubernamentales, la disminucion de las
contribuciones caritativas y otras circunstancias econdmicas desfavorables.

Las universidades que disminuyeron sus listas de inscripciones, los hospitales
con camas desocupadas Y las sinfénicas que tocaban para asientos vacios empezaron
a entender que necesitaban la ayuda del marketing para invertir su situacion. (Stanton
J. William., etzelL j michaelL Y Walker j. Bruce;, 2007, pag. 23).

Hoy dia, las fundaciones caritativas, los museos e incluso las iglesias
(organizaciones gue rechazaban cualquier idea de marketing) estan adoptandolo como
medio de creci miento y, para algunas, de supervivencia. Es probable que esta tendencia
se acelere por dos razones:

La creciente competencia entre las organizaciones no lucrativas. Por ejemplo,
aumenta la competencia por alumnos entre los colegios superiores y las universidades,
y la busqueda de donadores se ha intensificado al crecer el niumero de fundaciones
caritativas.

Las organizaciones no lucrativas necesitan mejorar su imagen y lograr mayor
aceptacion entre los donadores, las agencias gubernamentales, los medios informativos
y, desde luego, los consumidores, los cuales determinan colectivamente el éxito de una

organizacion. (Stanton J. William., etzelL j michaelL Y Walker j. Bruce;, 2007, pag. 23).



29

1.3.8 En el &mbito personal

El marketing es importante en lo mundial, para la economia nacional y para una
organizacion individual.los mercaddlogos lo ven como parte de su mercado. Con una en
mente, empresas como Nike, VISA, Microsoft y Kellogg’s disefiaron productos,
asignaron precios, crearon publicidad y eligieron los mejores métodos para poner esos
articulos a su disposicion. En respuesta, usted ve television con sus comerciales,
compra diversos articulos por Internet y en tiendas, y a veces se queja de los precios o
de la calidad. (Stanton J. William., etzelL j michaelL Y Walker j. Bruce;, 2007, pag. 23).

El marketing ocupa gran parte de la vida diaria. no hubiera instituciones de
marketing: no habria tiendas detallistas donde comprar ni publicidad que le diera
informacion al respecto. Es evidente que tiene importancia entender una parte tan
significativa de nuestra sociedad.

Estudiar marketing hard de un consumidor mejor informado. Tendra una mejor
apreciacion de por qué algunas empresas son exitosas y otras, aparentemente negocios
bien establecidos, fracasan. Mas especificamente, usted descubrira como deciden las
empresas qué productos ofrecer y a qué precios. Su exploracion del marketing le
ayudara a entender las diferentes formas de promocion y como se utilizan éstas para
informar y persuadir a los consumidores.

Asimismo, servira para apreciar el milagro moderno de la distribucion eficiente
qgue hace que estén disponibles los productos en el momento y en el lugar donde los
compradores los quieren. (Stanton J. William., etzelL j michaelL Y Walker j.

Bruce;, 2007, pag. 23).

Es por esta razén que el area de marketing es vital no solo para el éxito de una
empresa, sino también para su existencia. Sin ella, la empresa no podria sobrevivir. En
otras palabras: sin marketing no podriamos conocer al consumidor y, por consiguiente,
lo que quiere o busca. El marketing es la conexion entre el consumidor y la empresa, a

través de €l sabemos qué, como, cuando y dénde demanda el producto y/o servicio.
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Gracias al marketing las empresas definen nichos de mercado a los que se
dirigen directamente. Asi, si la empresa logra conocer y entender al consumidor al cual
se dirige, ofreciéndole la calidad que busca, creara una fuerte relacion con él y sus
ventas aumentaran notablemente.

A menudo se relaciona el marketing con la publicidad, pero esta solo es una
pequefia parte del mismo. El marketing incluye muchas mas cosas: el disefio del
producto, su precio, su distribucion, etc. La promocién es una de las partes
fundamentales del Departamento de Marketing de cualquier empresa. (MORANTE
ASESORES, 2016).

1.4 Objetivos del Marketing

Dar a conocer la marca entre el publico objetivo: En ocasiones, nos encontraremos al
frente de una marca nueva, que se dirige a un publico diferente del habitual o que por
cualquier otra circunstancia necesita darse a conocer y aumentar su visibilidad.
Deberemos definir qué acciones desarrollamos dentro de nuestra estrategia de marca
para darnos a conocer y que el consumir sepa que somos una de las soluciones del
mercado. (CYBERCLICK, 2022).

Incrementar la cuota de mercado: La posicion de una marca en el mercado es
relativa, esto dependera de la competencia y de la situacién respecto a ella. No siempre
el objetivo es querer ser el mejor, sino encontrar una buena posicion dentro del mercado
y que nos tengan como referentes dentro de un micro segmento. Lanzar un producto
nuevo: Siempre representa todo un reto para el departamento de marketing, porque se
debe conseguir que el producto cale entre la audiencia. Ademas, se debera elegir el
precio de lanzamiento y contar con una estrategia de lanzamiento bien pensada.
(CYBERCLICK, 2022).

Mejorar el ROI: El retorno de la inversion es una de las métricas mas importantes
de marketing, porque nos indica el beneficio que nos esta reportando la inversién hecha

en marketing y publicidad.
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Introducir a la empresa en nuevos mercados internacionales o locales
Podemos tener controlado un sector geografico del mercado, pero es todo un reto para
los marketers abrir nuevos horizontes, tanto en otros paises o ciudades.

Incrementar los beneficios del negocio: El plan de marketing puede ser mejorar
los resultados econdémicos de la empresa durante un periodo determinado de tiempo,

por ejemplo durante los préximos 2 afios. (CYBERCLICK, 2022).

Optimizar el embudo de conversion: No sirve de nada conseguir muchos
impactos, si luego estos no convierten. Asi que un objetivo de marketing es optimizar
cada fase del tunel, evitar el abandono y conseguir que acaben comprando o
convirtiendo. Captar nuevos leads: Todos los sectores no tienen la misma facilidad para
la venta directa del producto o servicio y la técnica pasa a ser captar usuarios nuevos,
de los cuales tengamos datos, los podamos trabajar a lo largo del tiempo y acabar
convirtiendo en clientes. Por eso un objetivo puede ser mejorar la captacion de leads,
tanto de forma cualitativa como cuantitativa.

Fidelizar a los clientes: El mejor cliente siempre es un antiguo cliente. Quien ya
nos conoce es mas facil que vuelva a nosotros de nuevo. Asi que potenciar el marketing
de fidelizacion puede resultar ser un objetivo muy interesante. (CYBERCLICK, 2022).

Aumentar las ventas: Este es tal vez el objetivo mas obvio de marketing y el que
muchos departamentos tienen como maxima prioridad. Vender mas, pero la
recomendacién es no hacerlo a cualquier precio, Porque puede resultar no ser beneficio.
(CYBERCLICK, 2022).

1.5 Evolucién del Marketing

La evolucion del concepto de marketing se puede entender como la evolucion en la
forma en que las empresas han abordado sus relaciones con los mercados, solo asi
pueden distinguir diferentes etapas en la evolucion del Marketing en todo caso estas
etapas no pueden considerarse universales puestos que no todos los sectores
economicos ni todas las empresas han seguido esta evolucion en la forma de concebir

intercambio de mercado. (Rubio Ricardo y Casados Ana, pag. 20).
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1.5.1 Enfoque de produccion

Situacion caracterizada por un bajo nivel de competencia (ejemplo: pocas empresas y
demanda elevadas) bajo esta perspectiva cabe esperar que los consumidores
favorezcan aquellos productos que estén facilmente disponible y tenga un bajo coste.
En este enfoque los Directivos de la empresa con un enfoque produccién concentran
sus esfuerzos en alcanzar economia de escala y una amplia distribucion el marketing
en este enfoque adquiere una importancia minima y la variable clave es la distribucion.
1.5.2 Enfoque de producto

En la medida que aumenta la competencia se produce un mayor equilibrio entre oferta
y demanda por que las empresas comienzan a acumular excedentes de produccion,
ante esta situacion las empresas tratan de mejorar la calidad del producto el atributo
esencial de este enfoque al sostener que los consumidores favoreceran aquellos
productos que ofrezcan la mejor calidad. (Rubio Ricardo y Casados Ana, pag. 20).

Por ellos los directivos de la empresa, con enfoque a producto centran sus
esfuerzos en hacer buenos productos y mejorarlo a lo largo del tiempo, este enfoque
gue a un existe en la actualidad conduce a lo que conocemos como "miopia del
Marketing" es decir una concentracion del producto y no en la necesidad que este debe
satisfacer. (Rubio Ricardo y Casados Ana, pag. 20).

1.5.3 Enfoque de venta

En la medida que la calidad no es suficiente para que el producto sea demandado la
empresa debe de llevar a cabo politicas "agresivas" de ventas y promocién par que el
mercado conozca la ventaja del producto, la idea de este enfoque es que si a los
consumidores no se les insita ni se le estimula para comprar no lo haran, Por lo tanto,
la base de este enfoque es producir.

1.5.4 Enfoque Marketing

Este enfoque se le centra en las necesidades del consumidor y tiene como fidelidad
producir lo que el mercado necesita y demanda para ello, la idea basica de este enfoque
radica en que las empresas deben identificar previamente las necesidades detectadas.

(Rubio Ricardo y Casados Ana, pag. 20).
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1.5.5 Enfoque social del Marketing

Este enfoque consiste en identificar las necesidades del consumidor y suministrar los
productos de manera mas eficiente a la competencia, pero de forma que se preserve o
realce el bienestar a largo plazo de los consumidores y de la sociedad (ejemplo: el
desarrollo de loa productos que no dafien el medio ambiente) bajo este enfoque a la
hora de establecer las politicas de Marketing de las empresas deben de equilibrar estos
puntos:

Los beneficios y rentabilidad de la empresa Las necesidades y deseos de los
consumidores los intereses publicos y sociales en lo que se desarrolla la actividad de
intercambio. (Rubio Ricardo y Casados Ana, pag. 20).

1.6 Modelo de implementacién del Marketing

La organizacion es un factor que contribuye a una implementacion del Marketing eficaz
el proceso que convierte planes de Marketing en acciones asignadas y que aseguran
gue tales asignaciones se ejecuten de forma de forma tal que alcancen los objetivos
expreso de plan esta parte del proceso de Marketing es critica. (Kotler philip y Armstrong
Gary, 2002, pag. 39).

JUn plan estratégico de Marketing brillante sirve si poco se implementa
correctamente mientras que la estrategia se refiere que y al por qué? ¢ De las actividades
de marketing la implementacion se concentra en quien, como, cuando y donde? La
estrategia y la implementacion estan relacionadas en cuanto a que una capa de
estrategia implica ciertas asignaciones tacticas de implementacién en un nivel mas bajo.
(Kotler philip y Armstrong Gary, 2002, pag. 39).

La implementacion del marketing y su importancia

La implementacién del marketing es el proceso que convierte los planes de marketing
en tareas de accidn garantiza que las mismas se ejecuten de manera que se logren los
objetivos establecidos en el plan. Un plan de marketing estratégico cuenta poco si ho se
implementa correctamente. La estrategia aborda el qué y el porqué de las actividades
de marketing. La implementacion del marketing se refiere al quién, dénde, cuando y
coémo; es decir, todos los aspectos que estén relacionados.

(COMUNICARE, 2019).
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Cada nivel de la estrategia implica ciertas tareas de implementacién tactica en un
nivel inferior. En la actualidad, las empresas se centran en la implementacion del
marketing para que sus operaciones sean mas eficaces, y para que sus rendimientos
sobre la inversion de marketing sean mas cuantificables.

Los costes de marketing pueden representar hasta una cuarta parte del
presupuesto operativo del total de una empresa. De hecho, los especialistas en
marketing necesitan esquemas mas adecuados para los procesos de marketing, una
mejor gestion de sus actos y una asignacion mas precisa de los recursos de marketing.
(COMUNICARE, 2019).

Fases de la implementacion Del marketing
Implementar una estrategia de marketing en las empresas es un proceso que requiere

de diferentes fases, las cuales vamos a enumerarlas a continuacion:

1. Busqueda de oportunidades de negocio.
2. Analisis de mercado.

3. Segmentacién del publico.

4. Formulacién de estrategias de marketing.
5. Disefar los planes de accion.

6. Implementar las estrategias de marketing.
7. Control y evaluacion

8. Implementar un plan de marketing (COMUNICARE, 2019).

Un plan de marketing es la base para la implementacion del marketing, pero
también para toda la compaifiia en general, ya que las campafas que llevamos a cabo
y el propésito de cada una de ellas repercute en todos los demas aspectos. La
implementacion del marketing, se implementa a través de un documento en formato
texto o presentacion donde se recogen todos los estudios de mercado realizados por la
empresa, los objetivos de marketing a conseguir, las estrategias a implementar y la
planificacion para llevarlo a cabo. (COMUNICARE, 2019).
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Estructura basica de un plan de marketing.

Cualquier plan de marketing debe contener la siguiente estructura para conseguir
una implementacion del marketing exitosa:

Marketing analitico: Incluye la investigacion inicial de la propia empresa, del

mercado y la competencia.

Marketing estratégico: Se define la estrategia que vamos a seguir con nuestro

plan de marketing.

Marketing operativo: Incluye las acciones que se van a desarrollar para llevar a
cabo la estrategia y su viabilidad econémica. En este punto se abordan las 4 P del
marketing mix: producto, precio, distribucion y comunicaciéon. (COMUNICARE, 2019).
1.7 Canales del Marketing

Un sistema de canales del Marketing es el conjunto especifico de canales del

Marketing que utiliza una empresa, las decisiones sobre el sistema de canales
del Marketing son de la mas criticas a la que se enfrenta la Direccidn, los canales del
Marketing es también que los compradores potenciales realicen pedidos rentables los
canales del Marketing no solo deben atender mercados si no también deben crear
mercados. (Kotler philip y Armstrong Gary, 2002, pag. 468).

La Mayoria de los fabricantes no venden sus productos directamente al usuario
finales si no que entre ellos existen una serie de intermediarios que realizan diversas
funciones estos intermediarios conforman el canal de Marketing, también llamados
canales de Distribucion, son conjuntos de organizaciones independientes que participan
en el proceso de poner a Disposicion de los consumidores o bien 0 un servicio para su
uso o adquisicion.

Los intermediarios:

Mayoristas

Minoristas

Compran y se apropian de la mercancia y la revende se le denominan

Intermediarios del mercado (Kotler philip y Armstrong Gary, 2002, pag. 468).
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Los corredores
Representantes de los fabricantes o los agentes de ventas

Buscan clientes y tiene la facultad en negociar en representacion del fabricante,
pero no compran los productos y por eso se les llama agentes otros como empresa de
transporte, almacenes independientes, bancos o agencias de publicidad colaboran en
el proceso de distribucion pero no compran la mercancia ni negocian su compra venta
por lo que reciben el nombre de los proveedores de servicios o facilitadores. (Kotler
Philip y Armstrong Gary, 2002, pag. 468).

Los canales de marketing son los medios que se utilizan para llevar el mensaje
de tu producto hacia el cliente final, es decir, son los mecanismos que permiten exhibir
lo que deseas vender al publico objetivo. La definicion de tus estrategias de marketing
debe considerar diferentes factores como realizar el andlisis de la competencia, conocer
el perfil de tu cliente y seguir el estado de animo del mercado. Pero, sin dudas, uno de
los mas importantes son los canales de marketing. (Kotler philip y Armstrong Gary, 2002,
pag. 468).

Tener un buen producto para ofrecer al mercado es esencial, peroen coémo llevar
ese producto a manos del cliente adecuado, en la cantidad correcta y en el momento
ideal, la posibilidad de que el negocio fracase es muy grande.Y eso es exactamente en
lo que consiste la definicion de canales de marketing. (Kotler philip y Armstrong Gary,
2002, pag. 469).

Saber poner a disposicion del consumidor final productos o servicios segun sus
demandas y exigencias. Piensa solo en tu plan de Marketing de Contenidos, por
ejemplo. Para tener una planificacion exitosa, también debes saber quién es tu Buyer
Persona; cuales son sus dolores y problemas con el fin de producir contenido que
aborde estos temas y les ofrezca valor.

Sin embargo, ¢qué sirve crear contenido sensacional si no sabes como hacerlo
llegar para que tu buyer persona lo encuentre en el momento adecuado de su jornada
de compra? Conocer bien los canales de marketing que puedes utilizar y, elegir cuéles
se adaptan mejor a tu negocio, es fundamental para el éxito de cualquier empresa.

(Kotler philip y Armstrong Gary, 2002, pag. 469).
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1.7.1 Los canales de marketing

Lo primero que se piensa en la palabra "canales”, se Piensa en canales de television o
guizas en un canal de agua. Pero Son dos cosas muy distintas, pero si piensas en el
significado de la palabra canal, en ambos casos, y en todos los demas donde se usa, la
idea es la misma: el canal es un medio de distribuir o transmitir algo. (lvan Nufiez de
Castro, 2021).

Cuando se habla de canales de television, son un medio por el cual la emisora
llega al espectador o, en el caso de los canales de agua, son el medio por el que se lleva
el agua de un punto a otro. Los canales de marketing siguen el mismo concepto, dado
gue son las formas en que puedes llevar tu producto a tu cliente final, es decir, son la
forma cédmo le ensefias tus productos para la compra. (lvan Nufiez de Castro, 2021).

Esto se debe a que las personas tienen cada vez menos tiempo para dedicarse
a cualquier aspecto de su vida y, aunque el acto de comprar resulte interesante para la
gran mayoria, el acceso a la informacién e Internet, hacen que el consumidor sea cada
vez mas racional en el tiempo dedicado a esta actividad. (lvan Nufiez de Castro, 2021).
El principal objetivo de los canales de comercializacion es hacer que un producto llegue
lo més rapido posible al lugar donde el consumidor espera encontrarlo. Pero colocar tu
producto en el lugar correcto cuando tu consumidor ideal esté dispuesto a comprarlo
variard de acuerdo con el perfil del publico objetivo y el tipo de producto que

comercializas. (Ivan Nufiez de Castro, 2021).

1.7.2 Importancia de los canales de marketing

El principal canal de marketing es aquel en el que el fabricante vende directamente al
consumidor, sin intermediarios. Por ejemplo, un agricultor que produce huevos de gallina
puede venderlos directamente al consumidor, sin tener que pasar por una tienda o

mercado. (lvan Nufiez de Castro, 2021).



38

Otro ejemplo es cuando tu empresa tiene un ecommerce, pudiendo vender
directamente a los consumidores a través de este medio. Sin embargo, muchos
fabricantes no tienen suficientes recursos financieros para comercializar directamente
sus productos, ya sea a través de ventas fisicas o en linea.

Piensa en un fabricante de caramelos, por ejemplo. A esta empresa le costaria
mucho dinero establecer pequefias tiendas para vender sus dulces y atender a todos
sus clientes en el territorio nacional. Por eso, en muchos casos, utilizar intermediarios
es la mejor solucion. Los intermediarios son los que representan, distribuyen e incluso
venden lo que se produce al consumidor final. Al utilizarlos, es posible optimizar los
resultados de las ventas. (Ilvan Nuiiez de Castro, 2021).

A continuacién, algunos ejemplos de los principales intermediarios que operan en
los canales de marketing:

Retail: En este tipo de canal de distribucién, un minorista ejecuta la compra que
puede ser el duefio de una tienda, mercado o comercio especifico relacionado con lo
gue produces y posteriormente, vende dichos productos al cliente final. Este canal es
mayoritariamente usado por los fabricantes que producen bienes de consumo como
ropa, zapatos, muebles, electrodomeésticos, entre otros. (Ilvan Nufiez de Castro, 2021).

Mayorista: El mayorista compra grandes cantidades directamente al fabricante
para luego, vender la mercancia a establecimientos industriales, a otros comerciantes y
a minoristas. Como compra en grandes cantidades, logra reducir parte del costo para su
consumidor.

No obstante, en la mayor parte de los casos, este consumidor debe ser una
persona juridica o un miembro de un club para poder comprar al mayorista. Por ejemplo,
un mayorista farmacéutico que vende directamente a las farmacias, y estas a su vez,
llevan los productos al consumidor final. (Ivan Nufiez de Castro, 2021).

Distribuidor: Es quien vende, almacena y brinda asistencia técnica en una
determinada region grafica. El distribuidor compra los productos de tu empresa y realiza
una nueva venta a los clientes ubicados en una zona cercana a la suya. Como ejemplo,

se pueden mencionar los distribuidores de bebidas. (lvan Nufiez de Castro, 2021).
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Agentes: Cuando la distribucibn de productos involucra a mas de un
intermediario, es necesario utilizar agentes para ayudar con las transacciones entre
todos los participantes en el. Un agente recibird una comision tuya, como productor, y
sera muy util en los casos en que los productos necesitan moverse rapidamente en el
mercado.

Por ejemplo, en el caso de un pescador que, a diario pesca grandes cantidades
de pescado un producto perecedero es esencial garantizar que el pescado llegue
rapidamente a las manos del consumidor final tan pronto como esté disponible para
consumo, pues esto evita que el producto se pierda. (lvan Nufiez de Castro, 2021).

Como hacer contacto entre diferentes mayoristas o minoristas puede consumir
mucho tiempo del pescador, la mejor salida, en este caso, es utilizar un agente que
efectle todos estos contactos y venda el producto a estos intermediarios ganando asi,
una comision sobre sus ventas. (lvan Nufiez de Castro, 2021).

Su solidez financiera, los demas productos que ofrecen, los niveles de calidad del
servicio, el marketing y la solidez de la marca. Uno de los puntos mas importantes de
esta lista es conocer y seleccionar a los integrantes de los canales, dado que ellos seran
responsables no solo por llevar tu producto al cliente final, sino también tu marca,
buscando siempre alcanzar el mas alto grado de satisfaccion del consumidor. (lvan
Nufiez de Castro, 2021).

Asimismo, es necesario prestar atencién a la integracion entre los integrantes de
cada canal para que el producto llegue a las manos del consumidor en el momento
adecuado. Al final, al momento de tener hambre, espera que el queso esté en el estante,
sin importar como llegd y cual fue la estructura usada para cumplirlo.

Dependiendo de la voluntad de la empresa de controlar mas o no la distribucién
de los productos, el nimero de miembros en un canal de marketing puede variar. Al
implementar canales mas cortos, tendras mucho mas control permitiendo asi, cambiar
tus acciones y estrategias mas rapidamente para mejorar todo el flujo de productos en
el mercado, y lograr un feedback del consumidor mas rapido y puro.

(lvan Nufiez de Castro, 2021).
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En la actualidad, existe una amplia variedad de canales disponibles en el mercado
y elegir la mejor forma de dar a conocer y distribuir tu producto puede ser un gran
problema, dado que una eleccién incorrecta en ese momento puede comprometer toda
tu planificacion de marketing. Sin embargo, el uso de canales es fundamental para llegar
al consumidor de la mejor manera y establecer alianzas con empresas quepuedan

beneficiar de manera rentable a tu negocio. (lvan Nufiez de Castro, 2021).

1.7.3 Tipos de canales que existen
Los canales de comunicacion son el medio por el que la informacion, o el mensaje, se
transmiten. El marketing utiliza diversos medios para posicionar sus estrategias.

Entre los que existen, podemos encontrar los tradicionales (radio, television y via
publica) o los digitales (redes sociales, motores de busqueda, paginas webs y emails).
Segun en qué canal se decida comunicar, sera el impacto, la segmentacion del publico
o0 la posibilidad de medir los resultados, por ejemplo.

Cada tipo de canal, sea tradicional o digital, y cada canal en si mismo, tiene
caracteristicas propias que pueden aprovecharse segun los objetivos de cada campafia
de marketing que la empresa decida realizar. Hoy en dia muchas empresas eligen hacer
marketing en ambos tipos de canales, para lograr la mezcla necesaria que las conecte
con todos los publicos. (Equipo de redaccion de Drew, 2022).

Canales tradicionales: En estos canales es dificil segmentar el publico al que se
dirigird cada accién. Si la pauta se realiza en radios, por ejemplo, lo mas probable es
qgue el anuncio se pacte para un horario especifico, y en ese caso sera escuchado por
todas las personas que en ese momento estén escuchando esa la emisora elegida. Lo
mismo ocurre cuando se elige pautar en television: el mensaje se emite en un horario
determinado en un canal determinado y llega a todas las personas que en ese momento
estén viéndola. (Equipo de redaccién de Drew, 2022).

En el caso de la via publica, el tercer canal tradicional, podemos decir que la
segmentacion se da por zonas geograficas. El mensaje se publica en determinado
espacio fisico (un cartel en una avenida, en una ruta, o una pared) y lo puede ver toda
la gente que circule por ese lugar, en cualquier momento y a cualquier hora. ( Equipo de

redaccion de Drew, 2022).
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Este tipo de canales de comunicacion se utilizan mucho en empresas que buscan
posicionar su marca en el mercado. Si bien no es imposible, es muy dificil y costoso
medir el_impacto de las acciones que se lleven a cabo en estos canales, ya que los
resultados que se consigan de posibles mediciones, pueden ser aproximados pero
nunca 100% reales. (Equipo de redaccién de Drew, 2022).

Por otro lado, debemos tener en cuenta que elegir comunicar en este tipo de
canales, implica una alta inversion de capital, ya que cuanto mejor ubicado esté el cartel
en la via publica o el horario sea de mayor audiencia en radio y television, los costos se
iran incrementando. También por eso, este tipo de canales son los mas usados por
empresas con gran reputacién que tienen presupuesto a disposicion para poder hacerlo.
(Equipo de redaccion de Drew, 2022).

Canales digitales: Tomando en cuenta los 4 tipos de canales digitales que
mencionamos anteriormente redes sociales, motores de busqueda, paginas webs y
emails), podemos decir que en este caso la segmentacion del publico es mucho mas
especifica. Si bien cada canal tiene, ya de por si segmentado su publico (por ejemplo,
en tiktok la mayoria de los usuarios tienen de 9 a 20 afios), estas redes ofrecen opciones
de publicaciones para los diferentes publicos, segmentando por edades, busquedas,
intereses, zonas geograficas, entre otros puntos. (Equipo de redaccion de Drew, 2022)

Lo mismo ocurre en los otros canales, la segmentacion es mucho mas simple de
realizar ya que en la digitalizaciéon todo esta medido y cada usuario tiene un nombre,
cada click esta registrado. Las estadisticas son una herramienta aliada de estos canales
y la mayoria de las acciones se rigen por ellas. (Equipo de redaccién de Drew, 2022).

La difusiéon mediante canales digitales es elegida muchas veces por empresas
jovenes, gque buscan atacar nuevos mercados y jovenes segmentos etarios, que son los
gue, estadisticamente, mas utilizan la virtualidad. Son una herramienta muy util para
quienes comercializan de empresa a cliente, BtoC, ya que facilitan el contacto con los
consumidores y humanizan las empresas. Igualmente, en redes sociales como LinkedIn
por ejemplo, se aprovecha el contacto para establecer relaciones BtoB, y esta red resulta
muy util para empresas que quieran crear lazos con otras empresas. (Equipo de

redaccion de Drew, 2022).
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Una ventaja que estos canales tienen sobre los tradicionales, es el costo de
inversion. La publicidad en redes sociales o por email es mucho mas barata si se
compara con un medio tradicional.

En los motores de busqueda, incluso, se puede aparecer en la mayoria de los
busquedas implementando estrategias SEO y ofreciendo contenido de calidad. Por esto
también, es que muchas empresas emergentes eligen la virtualidad para posicionar su
marketing, implica menos presupuesto, aunque si debemos aclarar que lograr el
posicionamiento esperado, lleva mas tiempo que en los canales tradicionales. (Equipo
de redaccién de Drew, 2022).

El trafico organico que se genera mediante las herramientas digitales, también es
una ventaja contra las tradicionales. En estos casos, ofreciendo contenido de calidad,
relacionado con lo que las personas estén buscando, puede llegar a conseguir mayor
numero de leads de calidad que en los canales tradicionales, ya que al no tener un
publico segmentado ni “educado” por la empresa, puede que llegue un numero alto de
clientes potenciales que realmente no son significativos para la empresa. (Equipo de
redaccion de Drew, 2022).

Como podemos ver, hoy en dia, diriamos que elegir los canales digitales como
los que se usen para el marketing de una empresa, tiene mas ventajas que los
tradicionales. Pero, de cualquier manera, siempre dependera del perfil de la empresa, y
como dijimos anteriormente, de los objetivos a los que cada estrategia busque lograr.

(Equipo de redaccion de Drew, 2022).
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Capitulo Dos: Mezcla de Marketing.

La mezcla de mercadotecnia, conocida en todo el mundo como marketing mix, hace
referencia a aquellas herramientas de marketing con las que cuenta una compafiia para

cumplir con los objetivos que esta persigue. (Francisco Coll Morales, 2020).

La mezcla de mercadotecnia, por tanto, es el conjunto de variables, el conjunto
de herramientas, con las que cuenta una empresa, o un responsable de marketing, para
lograr los objetivos que previamente se plantearon. La mezcla de mercadotecnia hace
referencia a ese conjunto de variables que componen la estrategia de marketing de la
compaiiia. Por esta razon, va muy ligada con el plan de marketing. (Francisco Coll
Morales, 2020).

2.1 Elementos que componen la mezcla de mercadotecnia
Entre los elementos que componen la mezcla de mercadotecnia cabe destacar los
cuatro elementos principales. Elementos a los que, en el mundo Del marketing, se le
denominan Como las Cuatro P. (Francisco Coll Morales, 2020).

Producto: Aqui se explica la necesidad que se trata de satisfacer en el
consumidor y los servicios relacionados que puedan ser necesarios para el disfrute del
producto, los cuales mejoran y afiaden valor al producto, como, por ejemplo, el servicio
posventa, la garantia o el servicio técnico. (Francisco Coll Morales, 2020).

Una empresa necesita ofrecer algo

El Producto aqui, también debe englobar servicios ofrecidos por un negocio. Pero
este no es el enfoque principal de este pilar. El Producto sirve para que tu equipo
entienda y defina cuales atributos y caracteristicas tiene lo que se esta ofreciendo.
Para facilitarte saber informacién sobre tu producto, responde a las siguientes

preguntas.
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¢,Cudles son las necesidades y/o deseos que tu producto/servicio debe satisfacer
de la clientela?

¢,Cudles son las funciones que debe desarrollar para llegarles lo que necesitan?
¢, Como, cuando y donde lo usara el cliente?

¢ Como es fisicamente?

¢, Qué nombre tiene?

¢, Cual es la marca?

¢,Como se diferencia de otros productos y servicios ya existentes en el mercado?

Este es, también, el momento de entender el ciclo de vida de un producto o
servicio. (Francisco Coll Morales, 2020).

¢,Cudl es el comportamiento de este en el mercado? Para entender, qué tal usar
como base, el ciclo de un arbol en la naturaleza:

Una semilla es plantada (introduccién); Germina (crecimiento); Comienza a
producir hojas y ramas, ademas de fortalecer sus raices (madurez); Y después
comienza a encogerse y acaba muriendo (declive).A partir del momento en que logras
visualizar el ciclo de vida de tu producto, te quedara mas facil comprender cual es tu
momento Yy, con eso, poder escoger las mejores estrategias para el futuro.

(Francisco Coll Morales, 2020).

Precio: La sobrevivencia de una empresa esta intimamente ligada a esta P.

El precio es, a decir verdad, el valor que sera cobrado por la solucién que ofreces
a tus clientes. Este pilar indicara el futuro de tu empresa, ya que es a partir de la
circulaciéon del dinero que serd posible pagar funcionarios, proveedores, realizar

inversiones y sacar tu merecido lucro. (Francisco Coll Morales, 2020).
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Algunas preguntas deben ser respondidas:

¢,Cual es el valor de tu producto o servicio para el comprador?

¢,Cudles son el rango de precio para los productos y servicios en cada area de
distribucion?

¢,Cudl es el comportamiento del cliente en relacién al precio?
¢,Cuanto esta dispuesto a pagar por lo que ofreces? ¢ Cual es el limite de precio?

¢ Existe la necesidad de crear acciones de precio especificas para segmentos de

publico (personas juridicas, clientes fieles)?

¢, Como se compara tu precio con el de la competencia? (Francisco Coll Morales,

2020).

Plaza: Algunas personas tienen dudas sobre este pilar. La verdad, tal vez, el
nombre no sea muy claro.En inglés, Plaza, es Placement, que, en una libre traduccion
para nuestra area, puede entenderse como Colocacion en el mercado.

(Francisco Coll Morales, 2020).

La cuestion es que este es el responsable, especificamente, por como el cliente
llega hasta ti, a tus productos y servicios. En nuestro ejemplo de Havaianas, son los

canales de distribucion.
Las preguntas para que definas de la mejor forma posible la plaza, son:
¢,Donde suele tu publico buscar tus productos y servicios?

En el caso de los establecimientos fisicos (punto de venta), ¢ cuales son los tipos
especificos? (Francisco Coll Morales, 2020).

En el caso de los establecimientos virtuales y online, ¢cuales (e-commerce,
catalogo, redes sociales)¢,Como tu empresa puede ingresar a los mejores y mas
efectivos canales de distribucion?Estas respuestas, junto al estudio de otros pilares, te
ayudaran a definir donde y como tu empresa debe ser accesible a los consumidores.

Algunas veces pensamos que esta parte es menos complicada, principalmente
por la facilidad de montar una tienda virtual. Hay que entender que no vale de nada tener
una linda vitrina si no hay publico en frente a ella o, peor aun, si ese no es el publico

gue, de hecho, efectua las compras. (Francisco Coll Morales, 2020).
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Promocion: Promocion, aqui, es diferente a la idea de liquidacion y ofertas que
vemos en tantos centros comerciales. En realidad, la promocién tiene el sentido de
promover tu marca y soluciones, hacer que el mensaje de marketing de tu marca llegue
a los oidos correctos. Transformar tu empresa, de mera desconocida, en posible
solucion a las necesidades y deseos de un cliente. (Francisco Coll Morales, 2020).

¢Cuando y donde puedes transmitir, de forma efectiva, tus mensajes de
marketing acerca de tu negocio a tu publico objetivo?;¢, Cuéles son los mejores canales
(TV, radio, internet, impresos) y acciones de relaciones publicas para presentar tus
soluciones a tus posibles clientes?;¢, Tu mercado es estacional (huevos de pascua,
arboles de navidad)?, ¢cuadl, entonces, debe ser el calendario para aprovechar las
oportunidades y aumentar las ventas y promociones?. (Francisco Coll Morales, 2020).

¢,Como hace la promocion de sus productos y servicios tu competencia?, ¢ cual
es la influencia de ellos sobre tus acciones? Estas son algunas de las preguntas que le
ayudaran a tu equipo a direccionar sus esfuerzos de manera mas efectiva para lograr
gue conozcan lo que tienes para ofrecer y pasen a considerarlo en su decision de

compra. (Francisco Coll Morales, 2020).

Figura 1: Las 4 p del Marketing en el afio 2022
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2.1.2 Importancia de la mezcla de Marketing

Las 4p’s en la mezcla de mercadotecnia, para algunos, puede ser tan solo una lista, algo
gue puede ayudar, pero que no es tan esencial, justamente por parecer tan obvias. Solo
gue el marketing mix es parte del sistema que dirige hacia norte a una compaifiia, ya que
ayuda a definir, no solo cémo vender mas, sino las maneras de ser mas efectivo en la
conquista y mantenimiento de esa clientela. (Hesley Borragini, 2022).

Es aquella vieja pregunta: si todo el mundo necesita beber agua, ¢por qué
algunas marcas venden mas que otras?, ¢Por qué algunas son mas caras? ¢Por qué
las personas tienen preferencia por una marca? Y la respuesta esta intimamente
relacionada a la capacidad de cada una de ellas de hacer que el publico esté consciente
de sus diferenciales, del porqué de la construccion de ese valor. (Hesley Borragini,
2022).

Una botella de agua vendida en un embotellamiento puede terminar siendo
percibida como un item mas valioso a como si estuviera en la estanteria de un mercado.
Asi como una botella de una fuente especifica, con propiedades minerales Unicas,
termina siendo un articulo diferenciado y, por eso, mas deseable para una porcién del
publico. Y el conjunto de esas Ps sera alterado y ajustado a cada una de esas
situaciones para que el cliente y las empresas puedan beneficiarse. (Hesley Borragini,
2022).

2.2.2 Lanueva era del Marketing requiere que el mix contenga otras Ps
Considerar y reconocer los cuatro elementos del mix de marketing es indispensable
para que tu estrategia de marketing tenga éxito, no hay como negar la importancia de
mejorar cada vez mas el plan y las acciones de mercadeo. Esa necesidad se presenta
gracias a los constantes cambios que ocurren en el mercado. Asi, nuevas demandas de
mercado requieren nuevas soluciones, nuevos conceptos y consideraciones. (Hesley
Borragini, 2022).
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La vision cada vez mas exigente de las estrategias de mercadeo necesita poner
en evidencia mas elementos del mix. De esta forma, es posible reconocer 4 Ps de
marketing innovadoras: personas, proceso, presencia y productividad. (Hesley
Borragini, 2022).

Al agregar estas Ps al mix de mercadeo, verificamos que ahora es necesario
contemplar 8 Ps. Como consecuencia, la metodologia del mix se agranda. Sobre este,
se puede decir que el método con mayor niumero de componentes es el mas utilizado
en nuestro pais y es extremamente reconocido en el &mbito internacional. Incluso, es
posible ver muchas Universidades ensefiando el mix de 8Ps como substituto de la
antigua version de 4 elementos. (Hesley Borragini, 2022).

A continuacién, conoce las nuevas 4 Ps y descubre como el hecho de incluirlas
en tu mix de marketing puede ayudarte a mejorar tu plan.

Personas: Entender al consumidor Como una persona que tiene deseos,
expectativas y necesidades es un paso importante para tener éxito en los negocios. La
comunicacion necesita ser optimizada, para eso, la relacion entre empresa y clientes
debe ser estrecha. Esto se consigue cuando la organizacion cuenta con informaciones
detalladas del cliente, esto es, conocer el perfil del consumidor. (Hesley Borragini, 2022).

Las principales informaciones que una empresa debe tener de sus clientes son
el sexo, edad y clase econdmica. A parte de estos datos, se puede recolectar otras
informaciones pertinentes al segmento donde la empresa actla y al producto o servicio
gue ofrece al publico.Intentar entender lo que sucede en la cabeza del cliente, cuales
preguntas haria si estuvieras mirdndolo a los 0jos, es indispensable para que se puede
estipular una buena estrategia. (Hesley Borragini, 2022).

Es importante considerar las personas dentro de la empresa, o0 sea, a los clientes
internos. Es necesario que los colaboradores conozcan el negocio central de la
empresa, el producto. También deben estar motivados, principalmente por cuestiones

de productividad. (Hesley Borragini, 2022).
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El hecho de la empresa prestar atencion a las necesidades y expectativas de los
colaboradores, aumenta la probabilidad de estos para centrar sus esfuerzos en el intento
de alcanzar los objetivos empresariales. ¢Por qué debemos pensar en sanar las
necesidades de los colaboradores? (Hesley Borragini, 2022).

Los empleados pueden ser influencia dores fantasticos para la marca. También
pueden mejorar la imagen de la empresa y divulgar sus productos. Estas acciones
positivas son emprendidas cuando el colaborador se siente miembro de la empresa, o
sea, parte de una familia que lo percibe como persona y lo apoya en su desarrollo
personal y profesional. (Hesley Borragini, 2022).

Proceso: El proceso hace referencia al conjunto de flujos de trabajo, metologias
y procedimientos de trabajo utilizados por la empresa, los procesos necesitan ser
constantemente revisados y alineados a las demandas de la empresa, del personal y
del consumidor. Sobre este ultimo punto, cuando se habla de sincronizar los procesos a
las necesidades de los clientes debe ser pensado que un aumento de ventas requiere
un aumento de la produccion, por ende, estrategias operacionales nuevas. (Hesley
Borragini, 2022).

El proceso de acuerdo con las necesidades de los clientes ocasiona una mejor
percepcion y experiencia del consumidor. Como resultado, el cliente pone en su mente
la marca en posicion de destaque. (Hesley Borragini, 2022).

Presencia: Sobre la presencia, podemos decir que guarda relacién con la
percepcion Del cliente sobre elementos palpables de la empresa. Asi, el consumidor
puede percibir la calidad, caracteristicas y funcionalidades de colaboradores,
instalaciones, infra-estructura, tarjetas de visita, layout, etc. La observacion de estos
componentes da a entender que el consumidor pone en la balanza las conclusiones que
llega sobre el ambiente donde el servicio es realizado o es vendido el producto.
(Hesley Borragini, 2022).
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En términos generales, es la forma como la empresa es vista muchas personas
tienen dudas sobre codmo abordar este asunto, principalmente porque sus elementos
requieren bastante atencién. Lo ideal es tener en mente cuéles son las evidencias fisicas
del negocio y a partir de ellas empezar a hablar de las caracteristicas fundamentales
para que la empresa logre sus objetivos en términos mercadoldgicos. (Hesley Borragini,
2022).

Productividad y calidad: Una de las 4 P’s del marketing

Ambos elementos son indispensables y reconocidos como basicos para que empresas
de diversos segmentos y sectores puedan mejorar sus resultados. Esta importancia es
aun mas significativa en el sector de servicios. Eso porque la calidad del servicio
percibida por el cliente se relaciona con la capacidad del colaborador en ofrecer lo que
el consumidor espera de la atencion. (Hesley Borragini, 2022).

La productividad se refiere al alcance de las mejores practicas en la ejecucion del
servicio con el afan de utilizar coherentemente los recursos, reducir los costos y
optimizar el tiempo de los equipos de trabajo. Sobre el concepto de calidad dentro de
los 8Ps del marketing, es la garantia de entregar el producto o servicio dentro de las
condiciones acordadas, de preferencia, de acuerdo a las expectativas. (Hesley
Borragini, 2022).

Estas consideraciones de calidad ayudan a la empresa a generar satisfaccion de
los clientes. Cuando se habla de marketing digital, se hace més evidente la necesidad
de contemplar estas 4P’s agregadas. Conocer el publico objetivo, asi como los
colaboradores de la empresa es importante para que el area de marketing verifique la
mejor manera de comunicarse con ambos. (Hesley Borragini, 2022). Esta consideracion
favorece el alcance de mejores resultados. Tener en cuenta los procesos, la evidencia
fisicay la productividad ocasiona una mejor objetividad en las acciones de marketing.Sin
dudas, un mix de marketing mas completo es un diferencial para cualquier empresa.
(Hesley Borragini, 2022).
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También por quienes actian con marketing digital, Vale la pena dedicar un poco
mas de tiempo en la realizacion del mix de mercadeo y abordar esas otras 4Ps. De esta
forma, la posterior elaboracién del plan de marketing quedara mas completa y podra ser
mucho mas exitosa. (Hesley Borragini, 2022).

Posicionamiento: El posicionamiento es la estrategia que persiguen las
compafias para hacerse un hueco en el mercado. A través del posicionamiento,
podremos saber cOmo se encuentra nuestra compafia en el mercado, asi como quienes
son nuestros clientes y nuestros competidores. (Hesley Borragini, 2022). Coloca:
¢,Dénde venderas tu producto? EI mismo estudio de mercado que te ha servido para
tomar decisiones sobre el producto y el precio también te servira para determinar la
ubicacion, que va mas alla de los lugares fisicos. Estas son algunas consideraciones
sobre el lugar:

¢,Dbnde buscaré la gente tu producto?

¢ Necesitaran tenerlo en sus manos?

¢,Obtendras mas ventas dirigiendo directamente a los clientes desde tu propio
sitio web de E-Commerce, o los compradores te buscaran en mercados de terceros?

¢ Quieres conversar directamente con tus clientes mientras compran, o quieres
gue un tercero resuelva los problemas de servicio al cliente?

Personas: El término personas se refiere a cualquier persona que entre en
contacto con tu cliente, aunque sea de forma indirecta, asi que asegurate de contratar a
los mejores talentos en todos los niveles, no solo en el servicio de atencion al cliente y
la fuerza de ventas.

Esto es lo que puedes hacer para asegurarte de que tu personal tiene el impacto
adecuado en tus clientes:

Desarrolla las habilidades de tus vendedores para que puedan llevar a cabo tu
estrategia de tu mezcla de marketing.

Piensa en la cultura de la empresa y en la personalidad de la marca.

Contrata a profesionales para que disefien y desarrollen tus productos o servicios.
Céntrate en la gestion de la relacidn con el cliente, o CRM, que crea conexiones

genuinas e inspira lealtad a nivel personal.
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Embalaje: El envase de una empresa atrae la atencion de los nuevos
compradores en un mercado saturado y refuerza el valor para los clientes habituales.
He aqui algunas formas de hacer que tu envase trabaje mas para ti:

Disefa para la diferenciacion. Un buen disefio ayuda a que la gente reconozca tu
marca a primera vista y también puede resaltar caracteristicas particulares de tu
producto. Por ejemplo, si tienes una empresa de champu, puedes utilizar diferentes
colores en el embalaje para etiquetar los distintos tipos de cabello.

Proporciona informacion valiosa. Tu envase es el lugar perfecto para educar
sobre el producto o reforzar la marca. Incluye instrucciones claras o un elemento
inesperado para sorprender y deleitar a tus clientes.

Afade mas valor. Supera las expectativas de tus clientes y ofréceles extras de
marca bien disefiados que puedan utilizar, como un cepillo de dientes gratuito de su
dentista, un presupuesto gratuito de un techador o una guia de peinado gratuita de su
peluquero. (Ana Isabel Sordo, 2021)

Proceso: Da prioridad a los procesos que se solapan con la experiencia del
cliente. Cuanto mas especificos y fluidos sean tus procesos, mas facil sera para tu
personal llevarlos a cabo. Si tu personal no esta centrado en navegar por los
procedimientos, tendr4d mas atencion disponible para los clientes, lo que se traduce
directamente en experiencias personales y excepcionales para los clientes. (Ana Isabel
Sordo, 2021)

Algunos procesos a tener en cuenta:

¢Es la logistica de tu principal canal de distribucion rentable?

¢, COmo es tu logistica de programacion y entrega?

¢.Se quedaran tus minoristas externos sin producto en momentos criticos?

¢, Dispones de suficiente personal para cubrir los momentos de mayor actividad?
¢ Los articulos se envian de forma fiable desde tu sitio web?
Si recibes mas de una queja de los clientes sobre algun proceso, determina qué

es lo que falla y averigua cémo solucionarlo. (Ana Isabel Sordo, 2021).


https://mailchimp.com/es/clv/
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2.2.3 Las 4 C’S del marketing
El concepto 4 C'S del marketing se utiliza para referirse a la estrategia de marketing
centrada en el consumidor, sus deseos y necesidades. Las 4 C’'S del marketing son
consumidor, comunicacion, conveniencia y coste. La evolucion de las tendencias de
consumo, asi como de los nuevos canales de comunicacion social, han traido consigo
una transformacion en los cimientos sobre los que s Las 4 C’s surgen como
complemento de las conocidas 4 P’s del marketing, producto, precio, punto de venta y
promocion. (Hesley Borragini, 2022).

Las 4 C’s del marketing

Asi, mientras que tiempo atras el marketing ponia el foco sobre el producto o
servicio y sus caracteristicas, hoy en dia la estrategia pivota integramente sobre el
consumidor, sus deseos y necesidades, motivaciones y carencias. (Pablo Sevilla Arias,
2020).

¢ Para qué se utilizan las 4 C’s?

Las 4 C’s complementan a las 4P’s del marketing y guian la estrategia final de
marketing. Su objetivo es conseguir que el consumidor se sienta escuchado y
comprendido por la marca, quien le ofrece todas las facilidades posibles para que su
experiencia de compra sea sencilla, comoda y rapida y para que su relacién con ella sea
cercana y natural. (Pablo Sevilla Arias, 2020).

Consumidor: Es el eje de la estrategia y la marca debe aportarle una propuesta
de valor diferenciada en todo el proceso de venta, desde su primer acercamiento con la
camparfa de marketing hasta la venta y sin olvidar el servicio posventa. Por ejemplo:

¢,Conozco a mi consumidor? ¢ Como puedo mejorar para cubrir de la mejor forma
sus necesidades? ¢ Atiendo eficazmente sus necesidades?, Practicar la escucha activa
para conocer en profundidad sus deseos y motivaciones, ser proactivo en la entrega de

soluciones y acelerar el tiempo de entrega, entre otras cosas. (Pablo Sevilla Arias, 2020).
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Comunicacion: El objetivo es establecer relaciones cercanas. Las marcas
persiguen la comunicacion bidireccional y personalizada con su publico objetivo a traves
de sus canales favoritos, entre los cuales, las redes sociales juegan un papel
fundamental. ¢ Soy accesible para mi consumidor? ¢Aporto valor ofreciendo soluciones
innovadoras? ¢ Ofrezco varias vias de contacto? ¢ Soluciono sus dudas o problemas de
manera agil? Ofrecer un buen servicio de atencién al cliente que gestione eficiente y

agilmente las cuestiones del consumidor. (Pablo Sevilla Arias, 2020).

Conveniencia: Se trata de ofrecer un proceso de compra sencillo, bien organizado
y que ahorre tiempo al consumidor. ¢Mi pagina web dispone de filtros para encontrar el
producto mas rapidamente? ¢El proceso de compra tiene muchos clics? Reducir el

namero de pasos necesarios en la venta. (Pablo Sevilla Arias, 2020).

A través de la web, crear sistemas de fidelizacién basados en recompensas u
ofrecer otros productos que complementen o vistan mas el producto seleccionado. En
definitiva, ofrecer una buena experiencia de compra que le invite a repetir en el futuro.
(Pablo Sevilla Arias, 2020).

Coste: Va més alla del precio pagado por el consumidor, ya que engloba otros
elementos que pueden provocar su rechazo a realizar finalmente la compra, es decir,
analiza los impedimentos que tiene el consumidor para realizar la compra.

(Pablo Sevilla Arias, 2020).

¢Suelen formarse colas para pagar en mi local? ¢Tardo mucho tiempo en
desplazarme hasta el establecimiento? ¢La informacién del precio es accesible? ¢ El
proceso de compra via web tiene muchos pasos? ¢0Obligo al comprador a completar un

formulario de registro para poder comprar? (Pablo Sevilla Arias, 2020)
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El consumidor es mas o menos sensible al precio en funcion de cdmo de buena
sea la experiencia completa de compra. Si el producto deseado esta en un local lejano,
pequefio y se forman colas para pagar, estara dispuesto a asumir todo ese coste de
desplazamiento, tiempo y precio si el producto es realmente deseado. Si no, percibira el
coste como muy elevado y declinard la compra, buscando otras opciones con un coste

global menor. (Pablo Sevilla Arias, 2020).

Como hemos visto, las técnicas y estrategias de marketing se van transformando
con el tiempo para amoldarse a las tendencias del momento. Asi pues, las técnicas de
hoy podran quedar obsoletas en el futuro, con lo que tener que reinventar nuevas
estrategias para llegar al consumidor y hacerle percibir la marca como atractiva y
deseable. (Pablo Sevilla Arias, 2020).

Figura 2: Las 4 p del Marketing en el afio 2022 Marketing Digital afio 2022.
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Capitulo Tres: Estrategias de mezcla de Marketing.

La mezcla de mercadotecnia es una herramienta fundamental para la comercializacion
adecuada de los productos o servicios que ofrece una empresa, estando conformada
por cuatro elementos principales que son: producto, precio, plaza y promocion, de modo
tal que, cuando estos llegan a una proporcion igualitaria, se vuelven la columna de
cualquier estrategia de comercializacién y mercado. Asi, se lo conoce también por

Marketing Mix o las 4P’s del Marketing, en su sentido original. (Dehesa., 2021).

Con esta mezcla no solo se realizan tacticas de venta, también se reconocen
maneras de ser mas efectivo en la constancia y fidelidad de la marca, lo que hace que
el cliente consuma conscientemente a partir de conocer las diferencias del producto o
servicio con la competencia; el conjunto de las 4p’s puede ser cambiado o adaptado a
cada situacion para que el cliente y las empresas puedan beneficiarse, creando una alta
la demanda y con ello buenas ganancias, por el lado del consumidor el objetivo es tener

un cliente feliz por las compras que realiza. (Dehesa., 2021).

3.1. Componentes de la mezcla de la mercadotecnia
Producto. Es la mercancia que esta destinada al consumo, no solo se define como una
mercancia, sino también como cualquier cosa que se pueda ofrecer en un mercado para
satisfacer una necesidad o deseo, puede ser fisico, una experiencia, algo espiritual, una
informacion, en fin, todo elemento susceptible a ser ofrecido y demandado. (Dehesa.,
2021).

Las compafias deben ofrecer productos con atributos y caracteristicas que deben
ser notorias para ser atractivo, en este rubro se debe también considerar el ciclo de vida
del producto o servicio en cuestion, también la satisfaccion que cada consumidor

requiere precio. (Dehesa., 2021).
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En la mercadotecnia es el elemento que produce un ingreso en donde se
encuentran incluidos los costos que se generan por la produccién de un producto o
servicio; el precio es altamente flexible y se modifica por diferentes causas o
circunstancias, situacion que no se da en las otras P’s que conforman la mezcla; bajo el
precio se define el posicionamiento y la calidad. (Dehesa., 2021).

Algunos de los indicadores para una estrategia bajo este rubro son: la elasticidad
del precio, publicidad, promocion, fijacion de precio por sobre precio, valor percibido,
costo meta y ventas. El precio es el valor que sera cobrado por el resultado que se ofrece
a los clientes, los precios son claves para ciertas estrategias, como la de liderazgo en
costos, que se basa es disminuir costos para tener un mejor precio que la
competencia.

Plaza. Se considera el lugar donde se encuentran los productos, en este apartado
es de vital importancia la logistica y distribucion, elementos determinantes para la
llegada de los productos y servicios al consumidor, una plaza puede ser una tienda de
abarrotes, un supermercado, una farmacia y muchos otros lugares donde se realizan las
compras. (Dehesa., 2021).

Promocion. Son las herramientas para incentivar a comprar, estas suelen ser
rebajas en los precios, compras de 2x1, bonificaciones, premios y muestras gratis por
mencionar algunas de las mas tradicionales. Esta actividad se usa como estrategia de
las empresas para que su producto llegue al maximo numero de clientes del segmento
de mercado dirigido, todo con el deseo de aumentar sus ingresos, aqui es donde entran
las tareas publicitarias y la difusion comercial para dar a conocer las promociones.
(Dehesa., 2021).

Con el paso del tiempo por la busqueda de mayores beneficios, ha sido necesario
agregar otros elementos, que englobados con la mezcla clasica, crean las 8P’s: siendo
adicionados las Personas (vinculado a los trabajadores que se desempefian en torno al

producto, en caracter de imagen y funcionalidad). (Dehesa., 2021).
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El Proceso (analiza las formas de llegar al publico, asi como identificar posibles
problematicas de experiencia). La Presencia (en respuesta a la consolidacion de imagen
del producto y fabricante, y las formas de acercarse al publico) y Productividad (articula
el area de inversion y costos generales en equilibrio con los resultados esperados u
obtenidos con lo cual se generan estrategias provechosas.

(Dehesa.2021).

Las campanfas de publicidad se determinan a partir del conocimiento de la mezcla
de la mercadotecnia de los productos, las unidades de negocios, marcas y servicios en
los mercados globales; conociendo los cuatro elementos de esta mezcla se logran
generar estrategias. (Dehesa., 2021).

3.2. Principales estrategias de la mezcla de productos

La mezcla de productos es el numero total de productos que una empresa
comercializa en el mercado. Puede incluir bienes y servicios vendidos individualmente o
en grupos. En otras palabras, se refiere a la variedad de productos. La linea de
productos es una agrupacion de bienes o servicios similares en funcién, beneficios,
publico objetivo, precio y canales de distribucion es decir, se refiere a la combinacién
estratégica de articulos. (Douglas da silva, 2021).

Una vez que sepas qué es la mezcla de productos y su diferencia en relacion a
la linea de productos, puedes avanzar en el tema y profundizar tus conocimientos.

A continuacién, los cuatro pilares de una mezcla de productos: ancho, diversidad,
profundidad y consistencia. (Douglas da silva 2021)

Ancho: El ancho de una mezcla de productos es el nimero total de productos
(individuales y lineas) que ofrece una empresa. Si tienes una compafiia de
electrodomésticos, el ancho de tu variedad de productos podria ser de cuatro articulos.
Por ejemplo: nevera, estufa, microondas y licuadora. (Douglas da silva 2021).

Diversidad: La diversidad de una mezcla de productos es el nimero total de
combinaciones de bienes y servicios vendidos por una empresa. Si tienes una
panaderia, por ejemplo, las combinaciones de panes, postres y snacks que puede elegir
un cliente son practicamente infinitas. Maria puede comprar pan y leche, Juan puede

comprar pastel y jugo, Ana puede comprar pan mini y jamon. (Douglas da silva 2021).



59

Profundidad: La profundidad de una mezcla de productos es el nimero total de
variaciones de bienes y servicios vendidos por una empresa. Si tienes una tienda de
ropa donde vendes pantalones, vestidos y camisetas, la profundidad de tu mezcla
mercadoldgica depende de las tallas y colores disponibles. (Douglas da silva, 2021).

Consistencia: La consistencia de una mezcla de productos se refiere a la
coherencia entre los bienes y servicios vendidos por una empresa.

Si tienes una empresa de cosméticos, por ejemplo, no es coherente empezar a

vender arroz y frijoles. (Douglas da silva 2021).

3.2.1 Mezcla de productos

Para crear una mezcla de productos equilibrada y relevante, debes prestar atencion a
las cuatro dimensiones esenciales: precio, producto, punto de venta y promocion.
(Douglas da silva 2021).

Define el precio: Con unaidea de producto o servicio en mente, el primer paso es
definir el precio al que se comercializara. Para ello, debes tener en cuenta los costos
fijos y variables para colocar este articulo en el mercado, ademas de definir el margen
de beneficio que deseas ganar. También es util comparar la cifra obtenida con los
valores practicados por la competencia. (Douglas da silva 2021).

Desarrolla el producto: Para que el producto o servicio sea atractivo para el
publico objetivo, debe ser capaz de resolver un problema, satisfacer una necesidad o
saciar un deseo. También es importante que sea desarrollado con materiales de calidad
u ofrecido por profesionales expertos. (Douglas da silva ,2021).

Elige los puntos de venta: El punto de venta es donde se venderan tus bienes o
servicios. En esta dimension de la mezcla de productos, tu desafio es captar la atencion
y el interés del consumidor utilizando técnicas de persuasion para acercarlo al cierre.
Esto es especialmente necesario para los emprendedores que no tienen una tienda

fisica, ya que la competencia en linea es feroz. (Douglas da silva 2021).
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Promociona el producto: La promocién de una mezcla de productos se refiere a
todas las actividades que se llevan a cabo para dar a conocer un bien o servicio al
consumidor. Esto incluye anuncios en las redes sociales, colaboraciones con
influenciado res, publicidad boca en boca, informes de prensa, premios del sector, entre
otros. (Douglas da silva 2021).

Estrategias de mezcla de productos.

Expandir la mezcla de productos: La primera estrategia de mezcla de productos
es la expansion. Esto es lo que sucede cuando una empresa aumenta la cantidad total
o la profundidad de sus bienes o servicios. En otras palabras, la expansion de la mezcla
de productos es cuando agregas mas articulos a tu cartera o cuando agregas mas
variaciones. (Douglas da silva, 2021).

Reducir la mezcla de productos: La segunda estrategia de mezcla de productos
es la reduccion. Como el nombre sugiere, esto es lo que sucede cuando una empresa
reduce la cantidad total de productos o lineas de productos que vende. El objetivo de la
reduccion de la mezcla de productos es eliminar aquellos de menor rendimiento o para
simplificar los articulos restantes. (Douglas da silva 2021).

Cambiar un producto existente: La tercera estrategia de mezcla de productos es
el cambio. Esto es lo que sucede cuando una empresa mejora un producto existente en
lugar de crear uno completamente nuevo. Es bastante comun en Apple: en lugar de crear
nuevas computadoras y teléfonos celulares, lanzan nuevas versiones de un producto
familiar, como el iPhone o el iPod. (Douglas da silva 2021).

Diferenciar un producto: La cuarta estrategia de mezcla de productos es la
diferenciacion. Esto es lo que sucede cuando una empresa posiciona un bien o servicio
como una opcién superior a un producto competitivo. Es importante destacar que, en
este caso, no hay modificaciones de ninguna manera en el producto es todo una

cuestion de discurso y marketing. (Douglas da silva 2021).
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Profundizar las lineas de productos: La quinta estrategia de mezcla de productos
es la profundizacién. Esto es lo que sucede cuando una empresa mantiene sus bienes
0 servicios existentes, pero los expande. Esto se puede hacer de varias formas: creando
kits o lineas de productos, explorando nuevos territorios, invirtiendo en un nuevo
mercado meta, entre otros. (Douglas da silva 2021).

Desarrollar nuevos usos para productos existentes: La sexta estrategia de mezcla
de productos es la reapropiacion. Esto es lo que sucede cuando una empresa encuentra
y comunica nuevos usos para productos existentes sin cambiar su cartera
profundamente. (Douglas da silva 2021).

Agregar un producto de mayor costo: La séptima estrategia de mezcla de
productos es algo conocido como trading up, en inglés. Esto es lo que sucede cuando
una empresa agrega un producto de mayor costo a una linea existente para mejorar la
imagen de marca y aumentar la demanda de sus productos de menor costo. (Douglas
da silva 2021).

Agregar un producto de menor costo: La octava estrategia de mezcla de
productos es algo conocido como trading down, en inglés. Esto es lo que sucede cuando
una empresa agrega un producto de menor costo a una linea existente de productos de
mayor costo generalmente, para capturar un nuevo segmento de mercado que no se
atiende de manera eficaz porque la version original del producto es demasiado cara para
ello. (Douglas da silva 2021).

3.3 Clasificacion de los productos

3.3.1 Producto

Antes que nada, vamos a entender mejor lo que exactamente es un producto. Un
producto es todo aquello que esta a disposicion, es decir, en el mercado, para que
cualquier usuario lo adquiera con la finalidad de satisfacer una necesidad un
deseo.Antes, podiamos identificar con mas facilidad el servicio. Un producto era aquel
objeto tangible que se consumia y un servicio era algo intangible que solo se percibia

después de recibirlo. (Gabriela Muente, 2019).
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Sin embargo, con la llegada de internet surgieron los infoproductos, que con la
definicion anterior pueden confundirse con un servicio. Un infoproducto es un producto
gue se puede descargar y que esta a disposicion de cualquier consumidor que quiera
disfrutar de él o utilizarlo. (Gabriela Muente, 2019).

Un servicio es algo preparado especificamente para el consumidor de acuerdo
con lo que necesite. A medida que este servicio se entrega, va siendo percibido por el
cliente, como por ejemplo la reparacion de un objeto, clases de inglés o la habitacion de
un hotel. En este post vamos a dejar un poco de lado los infoproductos y los servicios y
enfocarnos en los productos fisicos. (Douglas da silva 2021).

3.3.2 Tipos de productos y su clasificacién

Los productos pueden clasificarse de tantas formas como criterios se utilicen. Desde el
punto de vista del marketing es importante una clasificacién que ayude a definir el tipo
de promocién que se hard, el precio y el punto de venta. La primera clasificacion de
productos podemos hacerla en dos grandes tipos: los productos para el consumidor final
y los productos para las empresas. Estos, a su vez, se pueden dividir en otros
subgrupos, como los veremos a continuacion. (Gabriela Muente, 2019).

Productos para el consumidor final: Los productos destinados al consumidor final,
ya sean para el uso personal o familiar, pueden dividirse de la siguiente forma:

Productos de conveniencia. Los productos de conveniencia son aquellos que el
consumidor estd acostumbrado a adquirir sin hacer mucho esfuerzo. Generalmente
tienen un precio estipulado por el mercado que no varia mucho entre los
establecimientos que los comercializan. En este grupo podemos citar productos como
caramelos, galletas y lapices, ente muchos otros. (Gabriela Muente, 2019).

A su vez, los productos de conveniencia se subdividen en:

Productos de consumo béasico: se compran regularmente, no pueden faltar y el
punto de venta es bastante accesible.

Productos de impulso: son articulos que no forman parte de la lista de compras,
por lo que su visibilidad en un punto de venta es fundamental.

Productos de urgencia: se adquieren en una emergencia, por lo que el precio de
venta no es tan importante y, en cambio, el tiempo y lugar son fundamentales.

(Gabriela Muente, 2019).
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3.3.4. Productos de comparacién
Estos productos exigen una preocupacion mayor en la compra. Son productos que no
se adquieren con tanta frecuencia como los anteriores, por lo que antes de obtenerlos
se hace una comparacion de precios, duracion y calidad. Podemos citar dentro de este
tipo de productos la ropa, los muebles y los electrodomésticos. Por ejemplo. Los
productos de comparacion también tienen una subdivision (Gabriela Muente, 2019).
Productos de comparacion homogéneos: tienen el mismo tipo, tamafio y calidad
y el precio es importante. Productos de comparacidon heterogéneos: tienen
caracteristicas diferentes y la marca es importante. (Gabriela Muente, 2019).
3.3.5 Productos de especialidad
Los productos de especialidad tienen caracteristicas que los hacen unicos. Puede ser la
marca o alguna diferencia con los productos equivalentes de la competencia.
El consumidor hace un esfuerzo para conseguirlos, ya sea en cuestién de valor
0 buscandolos hasta encontrarlos. Como ejemplo podemos citar los automéviles o los
teléfonos moviles. (Gabriela Muente, 2019).
3.3.6. Productos no buscados
Los productos no buscados son aquellos que los consumidores no saben que existen o
no se interesan por ellos por no considerarlos tan necesarios. Para fomentar el consumo
de estos productos es necesaria una buena campafia de publicidad.

Por ejemplo, podemos citar los seguros de vida o los detectores de humo.
Ademas, dentro de esta categoria encontramos dos subtipos de productos.
(Gabriela Muente, 2019).

Productos nuevos no buscados: son los que recién llegan al mercado y no se
conoce su funcién Productos regularmente no buscados: son aquellos que no quieren

ser consumidos porque no se consideran tan necesarios. (Gabriela Muente, 2019).
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3.3.7 Productos para las empresas

Los productos para las empresas o productos industriales son aquellos que los negocios
utilizaran para la creaciéon de un producto final o en cualquier area de la empresa. Estos
productos se pueden dividir en 3 tipos:

Materiales: Dentro de la clase de los materiales encontramos las materias primas,
ademas de todos los componentes manufacturados. (Gabriela Muente, 2019).

Bienes de capital: Son los productos que forman el activo de la empresa.
Podemos considerar como bienes de capital los equipos industriales necesarios para el
proceso de elaboracién del producto final y los equipos de otros sectores del negocio.
(Gabriela Muente, 2019).

Pueden ser divididos en:
Productos de larga duracion: por ejemplo, las maquinas industriales;
Productos de corta duracion: podemos citar las computadoras personales.

Suministros: Son los insumos que no tienen que ver directamente con el proceso
de produccion, pero necesarios para el buen funcionamiento de cualquier negocio.
Tenemos como ejemplo el material de oficina en general y los articulos de limpieza.

(Gabriela Muente, 2019).

La importancia de los tipos de productos

Al saber el tipo de producto de algo que quieres comercializar podras definir mejor
cual es el precio con el que sera lanzado en el mercado, el canal ideal para su
distribucion, el tipo de promocidn que se utilizara y muchas cosas mas. Ademas, al tener
en cuenta la clasificacion y particularidades de un bien, se puede determinar el plan de

marketing mas adecuado para facilitar su comercializacion. (Gabriela Muente, 2019).
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3.4. Estrategias de productos

Para una empresa, las estrategias de marketing son fundamentales para enfrentar los
retos del entorno competitivo. Una de las estrategias que mejor refuerza a las marcas
es la de producto, pues atiende a su vez el precio, la posicion y promocion. El objetivo
es poner los productos o servicios en el lugar correcto, al alcance de los consumidores
adecuados. (Ana Isabel Sordo, 2021).

Las estrategias de producto son las acciones que emprenden las compafias para
disefiar un producto o servicio teniendo en cuenta las necesidades del cliente potencial.
El objetivo es darle una visibilidad correcta y determinada a lo que ofrece la marca. Son
Gtiles a la hora de lanzar una nueva campafa, reforzar una oferta ya existente o hacer
una adaptacion de un producto para alguna temporada en especifico. (Ana Isabel Sordo,
2021)

Los puntos clave que definen a una estrategia de producto son los siguientes:

Investigacion de mercado: Describe quién utilizara tu producto y qué significa esa
oportunidad para el negocio. Destaca a tus clientes objetivo, como posicionaras tu
producto y cémo les ird frente a otros competidores de la misma industria. Tu vision de
mercado también debe incluir un plan de comercializacion que explique las necesidades
de tus clientes y cOmo entregaras una oferta competitiva. (Ana Isabel Sordo, 2021).

Objetivos: No se puede crear una estrategia de producto sin metas clave. Estos
son objetivos 0 métricas especificas que logrards como resultado de la construccion de
tu producto. Guian a tu equipo de desarrollo y te ayudan a medir el éxito una vez que se
lanza el producto. Al establecer metas, es importante que se basen en el tiempo, por lo
gue es urgente saber cuando las alcanzaras. Esto agrega mas importancia al desarrollo
de tu producto ya que has establecido un limite de tiempo a tu éxito. (Ana Isabel Sordo,
2021).
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Presupuesto: Asignar un presupuesto para la estrategia de producto te mostrara
el camino que debes seguir para cumplir de manera efectiva los objetivos que te has
planteado. Las preguntas esenciales que deben responderse para hacer una estrategia
eficaz son:

¢A quién quiero llegar?

¢,Con qué productos o servicios voy a llegar a ellos?
¢,De qué manera llegaré a ellos? (Ana Isabel Sordo, 2021).

Como empresa, es necesario que cuentes con una 0 mas estrategias de
productos antes de lanzarlos al mercado. Tener un camino bien definido facilita la toma
de decisiones estratégicas y evita pérdidas tanto de tiempo como de dinero por un mal
enfoque durante la campafia. (Ana Isabel Sordo, 2021).

(Ana Isabel Sordo, 2021).

Para realizar con éxito una estrategia de producto, el aspecto mas importante es
analizar a los consumidores. Actualmente vivimos en un mercado muy cambiante, y tu
empresa debe actualizarse constantemente para no quedarse atras. Las personas ya
no solo buscan el mejor producto o servicio: quieren que las empresas las escuchen y
comprendan. (Ana Isabel Sordo, 2021).

Para que amplies tu conocimiento del tema, queremos compartirte los principales
tipos de estrategias de producto que existen. La ventaja de esta estrategia de marketing
es que hay muchas opciones que dependen del mercado y de los objetivos especificos
de cada empresa.

Los 3 tipos de estrategias de producto
1. Estrategias de precio para nuevos productos.
2. Estrategias de desarrollo de nuevas lineas de producto.

3. Estrategias en funcion de la estacionalidad. (Ana Isabel Sordo, 2021).
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Estrategias de precio para nuevos productos. Esta estrategia puede definir el
éxito o fracaso de un producto, por lo que es importante realizar un profundo analisis de
mercado que asegure la presencia sostenida de tu producto. Para tomar una buena
decision en el precio de tu producto tienes que considerar a qué tipo de consumidores
ira dirigido. (Ana Isabel Sordo, 2021).

Para hacerlo puedes comenzar formulando preguntas claves para identificar a tus
buyer personas. Estas son algunas preguntas que puedes tomar como ejemplo.
Recuerda que cada cuestionamiento dependera del giro de tu empresa y lo que deseas
alcanzar

¢Mi producto apunta al mercado que deseo alcanzar?

¢,Mis consumidores buscan lujo y exclusividad?

¢Mis clientes potenciales se interesan mas por el precio que por la calidad?

¢Mi producto es del consumo basico para las personas? (Ana Isabel Sordo,

2021).

El objetivo de estas preguntas es evitar darles un mensaje erréneo a tus clientes
potenciales. Por ejemplo, si optas por un precio mas bajo para llamar su atenciéon y a tu
consumidor lo que le interesa es la calidad, haras que dude de su compra. (Ana Isabel
Sordo, 2021).

Tipos de estrategias de producto con base en su precio:

Premium : Los precios son mas altos que los de los competidores para productos
gue buscan posicionarse como unicos y exclusivos. El objetivo de esta estrategia es
transmitir el valor que aporta el producto o servicio a los usuarios.

De penetracion: El precio del producto se oferta mas bajo para llamar la atencion
del mercado. Aunque puede ser riesgosa, esta estrategia busca obtener clientes
recurrentes para generar utilidades a futuro.

Ahorro. Esta enfocada en productos genéricos y a consumidores que ponen
mucha atencién en el precio. Para que tenga éxito, las empresas deben minimizar los

precios para que se impulsen las ventas. (Ana Isabel Sordo, 2021).
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Sobreprecio: La intencién de la estrategia es aprovechar la falta de competencia
para maximizar utilidades. Es importante ser consciente de que cuando los
competidores aparezcan, este precio debera bajar.

En paquete: Si vas a lanzar un producto nuevo tienes la opcion de hacerlo en
conjunto con otros que seran sustituidos o no se vendan lo suficiente. Esta estrategia es
muy efectiva, pues los consumidores perciben que estan recibiendo un regalo. (Ana
Isabel Sordo, 2021).

Emocional: Aqui se hace uso de la psicologia del consumidor. Un ejemplo que
seguro conoces es cuando se oferta un producto en 199,99 en vez de una cantidad
cerrada, como 200 recuerda que el precio de tus productos o servicios debe ser justo
tanto para ti como para los consumidores. (Ana Isabel Sordo, 2021).

Estrategias de desarrollo de nuevas lineas de producto: El objetivo principal de
esta estrategia es llegar a mas consumidores de mercados mas especificos a través del
aumento en la variedad de productos, haciendo cambios individuales u ofreciendo
productos a la medida. A continuacién, te explicamos el desarrollo de cada punto.

Variedad de productos: Si te especializas en la venta de un solo producto, por
ejemplo, de un software, tu estrategia puede orientarse al lanzamiento de software para
distintos sectores. De esta forma, los consumidores sabran que tu marca les ofrece
diferentes opciones para satisfacer una necesidad. (Ana Isabel Sordo, 2021).

Cambios individuales en los productos: La estrategia se refiere a un redisefio de
empaque. Si tu producto lleva mucho tiempo en el mercado es seguro que la gente lo
reconozca, pero en este mundo tan cambiante siempre es necesario reinventarse para
[lamar la atencion de nuevas personas. También aplica si lanzaste un producto nuevo y
Su apariencia no tuvo el éxito esperado, realizar un buen cambio en la imagen de tu
producto hara que tu marca se vea rejuvenecida y con mas energia. (Ana Isabel Sordo,
2021).

Productos a la medida: Como ya lo hemos mencionado, actualmente los
consumidores buscan que las marcas los entiendan y satisfagan. Muchas personas
estan dispuestas a pagar un precio mas alto con tal de tener un producto que vaya mas
alld de sus necesidades béasicas. Para hacerlo de manera correcta debes entender las

necesidades los clientes potenciales y su estilo de vida. (Ana Isabel Sordo, 2021).
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Esto hard que tu producto varie segun el entorno de cada consumidor, por
ejemplo: si es un servicio empresarial, este puede ajustarse solo a las areas que deban
atenderse; si es un producto, este puede cumplir caracteristicas diferentes en su disefio
como colores, materiales, precio, entre otros aspectos mas. Esta estrategia te da
estabilidad en el mercado, pues no pone en riesgo tu reputacion ni reconocimiento. (Ana
Isabel Sordo, 2021).

Estrategias en funcién de la estacionalidad: Esta estrategia es de las mas
utilizadas por las empresas. No existe algo mas aplicable que la estacionalidad, ya que
puede incluir todo tipo de productos o servicios, siempre y cuando se haga
correctamente, La estacionalidad siempre ira de la mano con el aumento en la demanda
de un producto. Puede aplicarse de forma mensual, anual o al tiempo en que una
empresa lo crea indicado; cambia dependiendo la estacion del afio. (Ana Isabel Sordo,
2021).

Por ejemplo

Navidad: aumenta la demanda de regalos de todo tipo; desde ropa y juguetes
hasta electrodomésticos, entre muchos mas. De igual forma, las lineas de transporte
como las aéreas pueden aprovechar la temporada para ofrecer sus servicios.

Dias de los enamorados o de la amistad: se incrementan las ventas de los
productos como peluches o dulces. En el area de servicios, los restaurantes, hoteles o
envio de flores también tienen una de sus mejores rachas.

Vacaciones de verano: tanto hoteles, restaurantes y servicios de transporte
aplican estrategias para atraer a los turistas. Aprovecha eficazmente la estacionalidad
para impulsar tus productos o servicios. Con tiempo y buena planificacion esta estrategia
te ayudara a posicionarte. (Ana Isabel Sordo, 2021).

3.5 Estrategia del Ciclo de vida del Producto

El ciclo de vida de un producto es el proceso por el que pasa un articulo comercial desde
su concepcion hasta su salida del mercado. El ciclo determina las 5 etapas de un
producto: desarrollo, introduccion, crecimiento, madurez y declive. Segun el dicho
popular, nada es para siempre. Bien lo saben muchas empresas, que han buscado
formas inteligentes de ampliar el ciclo de vida del producto que venden y hacer que

permanezca por mas tiempo en el mercado. (Mafra, Erico, 2019).
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Al final, las personas nunca dejardn de querer productos mas completos y
eficientes. Muchas veces, hasta se disponen a pagar un precio mas alto para adquirir
algo que resuelva mejor la necesidad o el problema que tienen. Por esos y otros factores,
la innovacion constante es clave para la supervivencia de los productos, pero ¢como

alargar su existencia y evitar que caigan en desuso?. (Mafra, Erico, 2019).

Parte de la respuesta a esta pregunta esta en las acciones que permiten gestionar
la longevidad del producto y adaptarlo a las necesidades de los clientes.La construccion
de una narrativa de Marketing que eduque al mercado y la inversibn en avances
tecnologicos, por ejemplo, son iniciativas que renuevan la utilidad de lo que vende una

empresa.

Antes que todo, ¢,qué es un producto?

¢ Por qué los productos tienen ciclos?

¢, Todo producto tiene un ciclo de vida?

¢ Qué fases tiene el ciclo de vida de un producto?

¢ Cudles estrategias funcionan a cada fase del ciclo? (Mafra, Erico, 2019).

Qué es un producto: Sé que la pregunta puede sonar obvia, pero es muy
importante pensar en la definicion de un producto para entender qué requiere para no
caer en el olvido. Segun el concepto de mezcla de marketing, presentado por Philip
Kotler, un producto es un bien que se destina a satisfacer las necesidades, intenciones

o problemas de un mercado consumidor. (Mafra, Erico, 2019).

La definicion engloba muchas especies de articulos, como sillas, paquetes de
dulces, teléfonos celulares, programas de computadora, y muchos mas, Hay un montén
de tipos de productos, pero algunos atributos los ponen en la misma categoria. Uno de
ellos es la materialidad. El usuario de un producto siempre podra interactuar con un
producto por medio de los sentidos, que influyen directamente en la decisién de compra.
(Mafra, Erico, 2019).
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Por el contrario, no es posible percibir un servicio de la misma forma. Cuando te
decides a comprar un pasaje de avion, por ejemplo, estas contratando el servicio
ofrecido por la aerolinea. En este caso, no hay forma de tener una idea tangible de la
adquisicion, porque no se trata de un bien integral y Unico. (Mafra, Erico, 2019).

Los productos también tienen un nivel de personalizacion mas bajo que los
servicios. Una television sale de la fabrica con un conjunto de funcionalidades y botones
gue todos los compradores pueden usar. No hay versiones especiales hechas para un
usuario especifico.A su vez, los servicios se adecuan a las necesidades de un cliente
individual, ofreciendo proyectos y opciones adaptadas a las preferencias y posibilidades

de cada comprador. (Mafra, Erico, 2019).

¢ Por qué los productos tienen ciclos?

Elegir entre una maquina de escribir y una computadora para redactar un
contenido, ¢cual escogerias? A menos que colecciones reliquias, me imagino que la
computadora te sonaria mucho mejor, La comparaciéon entre estos dos productos nos
dice algo sobre su caracter ciclico. Hasta que surgieron las computadoras, la maquina
de escribir era el principal aparato para la redaccion de documentos, mensajes y textos
de todo género. (Mafra, Erico, 2019).

El dinamismo de la tecnologia hizo que la maquina de escribir se reemplazara
naturalmente por los dispositivos electrénicos de informacion. De a poco, los
consumidores se fueron acostumbrando a los nuevos productos, mas eficientes y
sofisticados. (Mafra, Erico, 2019)
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El ejemplo deja claro que un producto no es algo eterno. Aunque sea de alta
calidad y encante a sus consumidores, siempre existe la posibilidad de que otro surja 'y
gane su confianza. Hay un arsenal de causas que pueden llevar un producto a perder

su vitalidad en el mercado. Aqui van algunos ejemplos

Falta de inversion en nuevas funcionalidades o caracteristicas;

Pérdida de calidad con relacion a un nuevo lanzamiento de la competencia
Inmovilidad de los precios a lo largo de los afios;

Restriccién a una unica modalidad de oferta;

Falta de una buena narrativa para el producto. (Mafra, Erico, 2019).

3.6 Todo producto tiene un ciclo de vida
La l6gica no vale solo para productos tecnoldgicos ¢ Te acuerdas de un refresco o unas
galletas que eran famosas en tu época y que hoy ya no existen? Tal vez las empresas

productoras no pudieron acompaniar la evolucion del mercado y se quedaron atras.

Ademas, el consumidor cumple un papel central en este panorama. A fin de
cuentas, cualquier producto que no sea hecho para contemplar las demandas de los
potenciales estd destinado a una muerte cruel. Siguiendo esta perspectiva, la
metodologia Inbound vino para revolucionar el mercado de Marketing y Ventas, y no

solo para las empresas enfocadas en tecnologia.

Los ciclos de vida de cada producto cambian segun muchos factores, como estos:

Estacionalidad: Ciertos productos pueden ser muy Utiles en apenas un periodo
del afio, lo que acorta su permanencia en el mercado. Una gorra lanzada en un pais
predominantemente caluroso tendrd menos longevidad que si fuera ofertada en tierras

polares. (Mafra, Erico, 2019).
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Originalidad: La curiosidad causada por un producto que estrena una categoria
de mercado puede hacer que las ventas crezcan muy rapido luego del lanzamiento. Si
se pone de moda pero no cumple efectivamente las demandas del mercado, se arriesga
a caer muy rapido. (Mafra, Erico, 2019).

Precision de lanzamiento: En una charla de TED, el inversionista americano Bill
Gross presentd las razones por las que una statu logra el éxito y se consolida en su
categoria.La investigacion de mas de 100 empresas concluy6 que la principal clave
para conquistar el mercado es entregarle lo que necesita en el momento perfecto.
(Mafra, Erico, 2019).

Nuevas demandas van surgiendo a cada generacion, y las empresas tienen que
acompaniarlas en este proceso. Un buen ejemplo de esa sincronizacion exitosa nos da
el dispositivo USB. Cuando surgieron, habia una necesidad global de aumentar la
capacidad de almacenar datos. El disquete y los discos compactos ya no eran

suficientes para el volumen de informacién que se generaba. (Mafra, Erico, 2019).

3.6.1 Fases que tiene el ciclo de vida de un producto

Primeramente, es razonable evidenciar que los estudios sobre el tema se refieren a la
longevidad de un producto desde la perspectiva del consumo. No hay forma de
establecer un patrén de comportamiento para los productos en su aspecto técnico y
material, pues estos parametros son muy diversos. Los plazos de validez suelen ser
especificados en los embalajes y determinan la vida atil del producto como un elemento
fisico. (Mafra, Erico, 2019).

Nuestro enfoque aqui es abordar las variaciones en las ventas, los costos de
produccion y las estrategias de gestidon de los productos segun su capacidad de atender
al mercado. Por lo general, el recorrido de vida de un producto se fragmenta en las

siguientes fases Desarrollo.
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En Este momento, el principal reto es sacar las ideas del papel y poner manos a
la obra. Ya sea un producto de consumo rapido, como una bebida, o uno mas complejo,

como una aplicacién para computadoras, todo producto tiene que salir a la luz

En su mejor version., la principal tarea en la fase de desarrollo es elaborar una
personalidad para el producto. La mayor parte de las inversiones se aportan al disefio y
a los ajustes técnicos necesarios para que sean consumidos de forma inmediata. (Mafra,
Erico, 2019).

Otra practica esencial para el éxito del proceso en esta fase es la preparacién del
mensaje inicial que sera transmitido al mercado sobre el producto. Nada mas empiecen
a llegar los interesados, el equipo comercial debe tener una vision clara del discurso de
ventas ideal para cerrar los negocios. También se nota que antes de lanzar el producto,
el bolsillo de los emprendedores esta muy abierto. Los costos de produccién son altos y
todavia no hay ganancias libres para compensar las inversiones iniciales, buen

momento para probar la confianza en el producto. (Mafra, Erico, 2019).

Introduccion: Ahora el producto ya esta disponible para las ventas. ¢ Pero quiénes
seran los primeros compradores? ¢ Como mostrarle al mercado que vale la pena probar
la novedad? aqui la comunicacién tiene un papel estratégico. Aunque los empresarios
sepan gue las ventas no van a explotar de primero, no les sera sensato esperar que los

potenciales clientes descubran el producto magicamente. (Mafra, Erico, 2019).

Para garantizar que el producto oficial esté enganchado a las necesidades del
consumidor, los emprendedores suelen realizar un MVP (o0 en espafiol, producto viable
minimo), que, basicamente, es la versibn mas sencilla de un producto que puede

resolver el problema del usuario. (Mafra, Erico, 2019).

Los responsables de la ejecucion técnica del MVP recogen retroalimentacion de
un grupo de usuarios para definir la version que sera lanzada al mercado. En esta etapa,
también se suele proyectar los recursos visuales y técnicos que pueden afiadirse al

producto futuramente. (Mafra, Erico, 2019).
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La fase de introduccion: es el momento adecuado para definir los KPIs
(principales indicadores de desempefio) del producto a lo largo de su ciclo de vida. Sin
embargo, la base de clientes ain no es bastante para orientar nuevas acciones de
adquisicion y cambios en las ofertas.Teniendo en cuenta que el mercado requiere un
tiempo para adaptarse a la novedad, las ganancias no son suficientes para reponer el
dinero invertido. (Mafra, Erico, 2019).

Crecimiento: El aterrizaje del producto a esta fase indica que tiene un buen
potencial de perennidad. Aqui se observa un aumento considerable de las ventas y una
mayor cantidad de canales de obtencion de clientes. Al mismo tiempo, la progresion
fulminante de la nueva figura del mercado ocasiona muchas miradas atentas. Enteradas
del reconocimiento alcanzado por el producto, otras empresas pueden presentarse
como sus competidores. (Mafra, Erico, 2019).

Cuando se forma una competencia, hay una gran posibilidad de que lancen
versiones similares del producto, pero con precios mas bajos o atributos originales.La
retencion de los clientes iniciales y la expansion de la conciencia de marca se convierten
en retos mas complejos. Por otro lado, a una mayor competitividad corresponde una
mayor inversion en la calidad del producto y en recursos innovadores que le devuelvan

la hegemonia. (Mafra, Erico, 2019)

Los ingresos ya empiezan a crecer y son asignados a la realizacién de avances
técnicos y nuevas estrategias de divulgacion. Desde este momento, el analisis predictivo
permite que la empresa ensaye posibles escenarios de un mercado en expansion.
(Mafra, Erico, 2019).

Madurez: La llegada de la madurez impone pruebas intensas a la persistencia del
producto. La experiencia acumulada por la empresa en las etapas anteriores le concede
la capacidad de resistir posibles crisis econémicas o el surgimiento de nuevos

contendientes. (Mafra, Erico, 2019).
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Mantenerse en el primer lugar de las opciones de compra del consumidor es, no
obstante, una tarea muy dificil. Lo comprueban las estadisticas de ventas, que ya no
crecen de forma constante y se estabilizan. Los emprendedores suelen romperse la
cabeza en esta fase, pues el mercado ya conoce bien su producto y esta adaptandose
a su uso. Poner atencion a las nuevas demandas que surgieron es fundamental, para
qgue el producto pruebe su capacidad de cumplir mas de una funcién. (Mafra, Erico,
2019).

En cuanto a la medicién de los resultados, el ROI (retorno de la inversion) y el
CAC (costo de adquisicion de clientes) se resaltan. Al final, garantizar la fidelidad de los
clientes ya captados es mas prudente que dirigirse a una cuota totalmente nueva del
mercado. (Mafra, Erico, 2019).

Declive: no cabe duda que este es el momento mas temido para cualquier
empresa enfocada en productos. Aunque haga muchos intentos para posponerlo, en
algun punto se hara inevitable.Aqui, las ventas bajan significativamente y los clientes
comienzan a adaptarse a nuevas alternativas ya consolidadas en el mercado, muchos
otros factores pueden provocar la declinacién de los productos, como los cambios en
los intereses de los consumidores y la progresion masiva de uno o mas competidores.
(Mafra, Erico, 2019).

3.6.2 Estrategias que funcionan a cada fase del ciclo

El esfuerzo de alargar la relevancia y utilidad del producto requiere una integracion de
los diversos sectores de la empresa que lo gestiona el discurso del equipo de Ventas,
por ejemplo, debe garantizar que los prospectos se enteren de las innovaciones hechas

por los profesionales de Tecnologia en el producto. (Mafra, Erico, 2019).
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Para garantizar esa transicion, el equipo de Marketing tiene una posicion muy
valiosa. Es fundamental que este departamento acompafie de cerca el ciclo de vida del
producto, pues el mensaje que hara llegar al mercado cambia segun cada etapa,
Ademas, cada fase del ciclo requiere una forma distinta de comunicar el producto. Las
técnicas usadas para difundirlo dependen del conocimiento del mercado sobre sus

caracteristicas y de las necesidades de ventas en cada momento. (Mafra, Erico, 2019).

La segmentacion de las estrategias a lo largo del ciclo

Introduccion: estimula la experimentacion

Disefio armado, discurso inicial de ventas listo, precios establecidos. Terminada
la fase de desarrollo del producto, llega el momento de arrojar la novedad. Como
recomendamos antes, puedes lanzar un MVP para que las personas tengan una primera
experiencia con la version mas sencilla de tu producto. En este momento, dejar una
margen de inversion para promociones es fundamental, pues el precio se convierte en

un atractivo para la adquisicion inicial. (Mafra, Erico, 2019).

Ademads, las acciones de comunicacion deben acentuar el caracter innovador del
producto. Si lo que ofreces es algo totalmente inédito, los contenidos que produciras
deben enfocarse en su originalidad. Puedes invitarle a tu persona a comparar su
situacion actual a la que tendria con tu producto, apuntando las lagunas de mercado

que llena.

En caso de que estés afiadiendo un producto mejor a un mercado ya consolidado,
puedes concentrarte en las particularidades de tu solucién.Para que empieces a
construir una imagen imponente en el mercado, vale la pena aprovechar el momento

Para crear un blog corporativo, empleando las técnicas de SEO. (Mafra, Erico, 2019)
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Si lo alimentas constantemente con contenidos relevantes sobre su area de
insercion, te posicionas bien en los motores de busqueda y amplias tu visibilidad online.
Una alternativa interesante para difundir el nuevo producto a muchas personas en poco

tiempo es crear un sistema de impulso a la recomendacion.(Mafra, Erico, 2019).

Puedes compartir cupones de descuento en tus redes sociales para aquellos que
indiquen la primicia a otros. Aprovecha la ocasién para recoger la informacién de
contacto de los primeros clientes, para que establezcas una soélida base de emalil
marketing. (Mafra, Erico, 2019).

Crecimiento:; dale un salto de calidad.

Ahora que lograste mostrar las ventajas de tu producto a los primeros
compradores, puedes incrementarlo con nuevas funcionalidades. Si los primeros
resultados de los clientes fueron satisfactorios, entonces el mercado esta indicando que

hay un potencial de perdurabilidad para el producto.

Su crecimiento provoca la llegada de nuevos competidores, lo que requiere que
el producto se reinvente siempre. Por eso, afiadir versiones distintas ensanchas su
alcance y evita que dependa de su forma inicial para no morir. Teniendo en cuenta que
la autoridad del producto en el mercado se esta consolidando, aqui la presencia digital
debe ser fuerte. Vale la pena establecer flujos de nutricion para interactuar con los leads
generados por el blog, conduciéndolos por la jornada del cliente.

(Mafra, Erico, 2019).

Al final, el elemento que llevara tu producto a la madurez es el éxito de los
clientes. Y cuando los tienes bien educados sobre lo que ofreces, el riesgo de que no
tengan sus necesidades atendidas por tu producto es mucho menor. (Mafra, Erico,
2019).
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Madurez: enfoca en la percepcion de marca.

En este momento el producto ya ha acumulado una gran experiencia de
consumo y el mercado ya se ha adaptado a su utilidad. Ademas, las ventas ya no
crecen como antes y llegan a un punto de estabilidad.El principal desafio aqui es
resistir a la competencia, que se presenta a los consumidores con estilos diferentes de

posicionamiento y ofertas. (Mafra, Erico, 2019).

Dichos factores hacen que sea necesario pensar en formas creativas de
sostener el producto. Y para eso, una buena iniciativa es apostar en la conciencia de
marca que la empresa logré generar a lo largo de su recorrido. Ademas de invertir en la
pluralidad de funciones del producto (lo que es practicamente obligatorio), debes
garantizar que el usuario se sienta enganchado a tu marca. En todo caso, su
credibilidad es muy importante para que los clientes sigan comprando un producto.
(Mafra, Erico, 2019).

Para eso, la estrategia de contenidos en el blog debe seguir a todo pulmén. De
manera complementaria a las publicaciones regulares, es interesante producir
materiales en conjunto con blogs de empresas afines.Por medio de los Guest Posts (0
publicaciones de invitados) y de las estrategias de co-marketing, puedes llegar a

publicos todavia no explorados y ampliar el alcance de tu marca. (Mafra, Erico, 2019).

Otra alternativa interesante es la de colaborar en la organizacion de eventos, para
gue penetres con mas profundidad en el mercado.Al mismo tiempo, patrocinar iniciativas
de impacto social genera una imagen positiva aun entre aquellos que no son clientes de

la empresa. (Mafra, Erico, 2019).


https://rockcontent.com/es/blog/marketing-de-contenidos/
https://rockcontent.com/es/blog/marketing-de-contenidos/
https://rockcontent.com/es/blog/marketing-de-contenidos/
https://rockcontent.com/es/blog/que-es-guest-post/
https://rockcontent.com/es/blog/que-es-guest-post/
https://rockcontent.com/es/blog/que-es-guest-post/
https://rockcontent.com/es/blog/que-es-guest-post/
https://rockcontent.com/es/blog/que-es-co-marketing/
https://rockcontent.com/es/blog/que-es-co-marketing/
https://rockcontent.com/es/blog/que-es-co-marketing/
https://rockcontent.com/es/blog/que-es-co-marketing/
https://rockcontent.com/es/blog/que-es-co-marketing/

80

Declive: intenta nuevos lanzamientos

Mientras las necesidades de los consumidores cambian, muchos pueden
comenzar a preferir otros tipos de productos. Identificar el declive no es una tarea tan
dificil. Las ventas y la retencion de clientes disminuyen considerablemente, a parte del
crecimiento de otros competidores. Aqui ya no vale la pena echarle muchas ganas al
rescate del producto, pues el mercado da sefiales de que ya no es la mejor opcion. Por
lo tanto, la alternativa ideal en el declive es prepararse para lanzar un nuevo invento,

gue tenga buenas perspectivas de perpetuidad. (Mafra, Erico, 2019).

Un buen ejemplo de esta transicion a otros productos es el de Nintendo, que sigue
teniendo una presencia fuerte en el mercado de videojuegos. Desde Nintendo Game
and Watch (1980) a Nintendo Switch (2017), la compafia ha logrado comenzar y
terminar muchos ciclos de vida. (Mafra, Erico, 2019).

3.7. Estrategia de plaza

El objetivo de una estrategia de plaza es encontrar la mejor via para presentar tu
propuesta de valor a tu nicho de mercado. Para ello puedes recurrir a distintos tipos de
distribucion y a su vez, derivan al menos tres canales posibles. Mientras mas
informacion se tenga acerca del comportamiento del usuario, mejores decisiones podras
tomar. Ademas, es necesario determinar la situacion particular de la empresa para
medir, conforme a sus capacidades, el escenario mas rentable. (Marketeron LATAM,
2022).

Cualquier estrategia consiste en hacer un uso calculado de los recursos
disponibles. De esa manera, aprovechas el maximo potencial de cada recurso y lo
orientas a la obtencion de cierto resultado. En ese sentido, tu estrategia debe considerar,
primero el tipo de distribucion:

Distribuciébn masiva o intensive: Este tipo de distribucion consiste en viralizar el uso de
tu producto. Por lo tanto, todas las acciones deben enfocarse en la distribucion

generalizada; es decir, que la marca pueda estar presente en todos los PDV posibles.
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Distribucién selective: Caso contrario, bajo esta modalidad, se pretende
posicionar el producto en un grupo cerrado de puntos de venta. Por ejemplo, cuando
cierto fabricante de golosinas distribuye su mercancia a través de una cadena de tiendas
especifica y no en las tiendas de sus competidores.

Distribucién exclusive: Dependiendo del target, puede que el producto no esté
disefiado para atender las necesidades de las marcas. Productos de rubros especiales
Como la joyeria, automoviles o similares, podrian ser ejemplo de ello. En este caso, es
comun encontrar que el PDV pertenece a la misma firma que fabrica; pues el mercado
es tan cerrado, que es preferible tener todo en casa. (Marketeron LATAM, 2022).

Es importante aclarar que la seleccion de la estrategia de plaza depende de la
disposicion de recursos de la marca. Para efectos de estrategias selectivas o exclusivas,
la marca debe disponer de inversiones de mayor magnitud. Generalmente, en estos dos
tipos, podemos ver a las marcas hacerse cargo de la logistica y en gran medida de la
infraestructura. Ademas, cuentan con sistemas que les permiten hacer un mejor
seguimiento de la adopcion del producto. (Marketeron LATAM, 2022).

3.7.1 Estrategia de precio

Una buena estrategia de precios te ayuda a determinar el punto de equilibrio, es decir,
el momento en el que maximizas el beneficio con la venta de tus productos o servicios.El
precio es una variable fundamental de un Plan de Marketing, por lo que es muy
importante que elijamos la estrategia de precios Optima a implementar para nuestros
productos o servicios. (Pablo, 2017).

Cuando establecemos un precio, hosotros, como autonomos y gestores de una
sociedad necesitamos considerar una serie de factores que incluyen.

Costes de produccion y distribucion de los productos: La oferta de los
competidores.

Publico objetivo al que nos dirigimos y sus caracteristicas sociodemogréficas,
mientras que los consumidores, en general, no van a adquirir productos que tengan un
precio muy alto (siempre en relaciéon con la calidad, de lo que se ofrece, etc.), debemos

tener en cuenta que si ponemos precios super bajos pueden ocurrir dos cosas:
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El negocio no va a perdurar econémica y financieramente debemos poner
precios que al menos puedan asegurar que cubrimos costs, Un precio muy bajo da la
sensacion al consumidor de que ese producto o servicio es de poca calidad, con lo que
hay que tener cuidado. (Pablo, 2017).

Ponemos precios altos, nadie nos compra, y Si ponemos precios bajos, 0 no
sobrevivimos o nadie nos compra. Para salir de este callejon sin salida y para arrojar luz
sobre la dificultad que supone poner el precio exacto, vamos a explicar varias estrategias
de implantacién de precios para tus productos y servicios. (Pablo, 2017).

3.7.2 Estrategia de precios Premium o de prestigio

Una estrategia de precios Premium o de prestigio supone fijar el precio de un producto
0 servicio por encima del precio normal en el mercado. Esto puede hacer pensar a los
consumidores que tu producto tiene algo especial y de mayor valor que los que oferta tu
competencia. Aunque esta estrategia de precios pueda hacer que otros consumidores
no te compren, no te preocupes, porque una de las premisas de esta estrategia es que
los productos de mayor precio crean una percepcion distinta del mercado que puede
acabar produciendo unos mayores ingresos no tiene sentido que subamos el precio a
un producto que realmente no cumpla las expectativas del consumidor, o que la
competencia oferte uno que supere al nuestro a un menor precio. (Pablo, 2017).

Estrategia de precios de penetracion en el Mercado: Las estrategias de
penetracion en el mercado tienen el objetivo de atraer a posibles consumidores
ofreciendo precios mas bajos en los productos o servicios que ofertemos al principio. Lo
que va a facilitarnos es la entrada al mercado de una forma mas suave, y la conforme
se vayan consiguiendo clientes, esta estrategia de precios supone ir subiendo los
precios progresivamente hasta llegar al precio establecido desde un primer momento.
(Pablo, 2017).

En cuanto a esta subida progresiva de los precios, ten mucho cuidado, ya que
vas a tener que cuidar mucho el volumen de dichas subidas. Si son drasticas, perderas
muchos clientes tan rapido como los has ganado. Ejemplos claros de esta estrategia de

precios han podido ser Netflix o Amazon. (Pablo, 2017).
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Ambos ofrecieron precios bastante asequibles por un gran servicio, y
recientemente han subido su tarifa, pero se han hecho necesarios en nuestras vidas y
consideramos que aun con la subida, el precio sigue siendo asequible por lo que nos
dan a cambio. En principio, esta estrategia nos puede dar a conocer en el mercado y
atraer a compradores, pero también puede ocasionar alguna pérdida de ingresos para
nuestro negocio. Por tanto, hay que conocer el margen en el que nos movemos para no
incurrir en pérdidas. (Pablo, 2017).

Estrategia de descremacion de precios: Esta puede considerarse una estrategia
contraria a la que hemos descrito anteriormente. En este caso, los comercios tratan de
vender nuevos productos o servicios mediante la descremacion, que supone fijar un
precio alto durante la fase de introduccion (ver Ciclo de vida del producto) del producto
o servicio. (Pablo, 2017).

Después de esta fase, los precios irian reduciéndose de forma progresiva a
medida que los competidores van reaccionando y ofertando productos similares al
mercado. Uno de los mayores beneficios de la utilizacion de esta estrategia de precios
es que permite a los comercios maximizar los beneficios gracias a los llamados early
adopters, antes de bajar el precio para terminar de atraer a aquellos consumidores
mucho mas sensibles al precio de un producto o servicio. (Pablo, 2017).

La estrategia serd mas efectiva cuando exista poca competencia (cuando entre,
bajamos el precio gradualmente). Podremos implementar esta estrategia siempre que
nuestro producto o servicio tenga la calidad necesaria para poder ser adquirido a un
precio alto en su fase de introduccion. Al ser un producto mas caro al comienzo,
necesitamos dirigirnos a un segmento de la poblacidon que tenga un perfil econémico
mas alto. (Pablo, 2017).

Estrategia de precios psicologicos: Esta estrategia supone fijar un precio a tu
producto o servicio tratando de conseguir que el consumidor actlle mas por la emocion
gue por la légica o la razén. Esta es una estrategia que podemos ver en cualquier

comercio y que probablemente tu estés aplicando actualmente. (Pablo, 2017).
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Por ejemplo, hablamos de una estrategia de precios psicoldgicos de fijacion de
precios cuando en lugar de establecer un precio redondo a nuestro producto o servicio,
como 20€, establecemos uno menor, pero apenas menor, como 19,99€. El mero hecho
de que en el precio aparezca un 1y no un 2, aunque la diferencia real sea de 1 céntimo,
cambia mucho la percepcion y hace que parezca mucho mas barato de lo que realmente
ee, Una explicacién a esto es que nosotros, como consumidores, solemos prestar
mucha mas atencién al primer numero a la hora de ver un precio. Por tanto, esta
estrategia funciona. (Pablo, 2017).

Estrategia de precios en lote: Mediante la estrategia de precios en lote, los
pequefios negocios pueden vender un grupo de productos juntos a un precio menor del
gue tendrian si fuesen vendidos de forma individual. Se suele utilizar esta estrategia de
precios para vaciar el stock de productos que no se venden con mucha facilidad, pero
ademas también es posible para aumentar el valor percibido a ojos del cliente, que ve
como esté consiguiendo mas productos a menor precio. (Pablo, 2017).

Es una técnica que es mas efectiva si vendes productos complementarios. Por
ejemplo es la técnica que se utiliza cuando se venden maquinillas de afeitar junto con la
espuma o gel de afeitar. Ten en cuenta que el producto mas caro tiene que compensar
el menor margen que obtenemos por el producto mas barato para que al final, este
precio en lote sea rentable para tu empresa. (Pablo, 2017).

3.7.3 Estrategia de promocion

Las estrategias de promocion son una de las principales herramientas que tiene el
marketing para dar a conocer los productos o servicios de una empresa. Ademas de
eso, pueden crear la necesidad de compra al usuario, e incluso posicionar una marca
dentro de un mercado. (cegid ekon, 2022).

Vender en un determinado mercado, es importante que utilices los mecanismos
necesarios para poner en marcha las diferentes estrategias que permitan promocionar
tu negocio. Asi podras conseguir un aumento de las ventas, atraer a los clientes hacia
la empresa y mejorar el posicionamiento de tu marca. Para conseguir los objetivos de la
venta recurrente y la captacion de nuevos clientes, es necesario analizar el mercado y
los competidores. Es decir, debemos crear una planificacién con un analisis previo.
(cegid ekon, 2022).
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Las estrategias de promocion sirven a la empresa para captar la atencion de los
compradores, actuales o potenciales. Ademas, crean interés por los productos y
servicios que ofrece la compafia y promueven la compra o la contratacién de sus
servicios. (cegid ekon, 2022).

Las diferentes estrategias de promocién pueden servir para lo siguiente:

Potenciar la imagen de marca: El publico a quien nos queremos dirigir debe
conocer la marca: qué producto o servicio ofrece, qué beneficios aporta este al
comprador y todos esos aspectos relacionados que ayudan a cerrar un venta. Para ello,
se debe realizar un andlisis previo de los diferentes mercados donde opera la empresa
y, a su vez, una identificacion de los usuarios, los mensajes que se quieren lanzar y la
mejor estrategia de comunicacion para ellos. (cegid ekon, 2022).

Despertar interés en los consumidores actuales y potenciales: Para conseguir
esto hay que establecer el contenido de la estrategia que se quiere lanzar al mercado y
transmitir el mensaje que queremos que se quede en la mente del comprador. Todo ello,
intentando sobresalir entre los productos o servicios que ofrece la competencia.

Generar la necesidad de compra. (cegid ekon, 2022).

Para crear una necesidad en un mercado se debe trabajar en resaltar las mejores
cualidades que ofrecen el producto o servicio que queremos lanzar. El objetivo es
crearles una cierta dependencia a los clientes y conseguir un incremento de las ventas
de la empresa. Generar el proceso de compra. Esto consiste en conseguir que los
compradores actuales o potenciales cierren el proceso de compra de nuestro producto
o servicio influenciados por la estrategia de promocién que hemos lanzado al mercado.
(cegid ekon, 2022).

Las principales estrategias de promocion que las compariias pueden usar son las
siguientes:

Estrategia de promocion descripcion: Estrategia de impulso Esta se centra en
conseguir motivar o incentivar a nuestros empleados para que hagan llegar mejor el

mensaje a nuestros compradores, ya sean actuales o potenciales. (cegid ekon, 2022).
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Estrategia de atraccion: Esta estrategia de promocién consiste en que la empresa
focalice sus esfuerzos en conseguir llegar al comprador, al contrario que la de impulso.
Las principales acciones que se realizan son potenciar la venta con descuentos, hacer
regalos a partir de un cierto volumen de venta. (cegid ekon, 2022).

Estrategia hibrida: en Este caso, se intenta combinar la motivacién de la fuerza
de ventas con la atraccion del consumidor hacia nuestro producto o servicio. Es decir,
se trata de motivar a los vendedores para que vendan mas y a los compradores para
gue adquieran un mayor nimero de productos o servicios. (cegid ekon, 2022).

La omnicanalidad es una estrategia de comunicacion: que se usa para contactar
con los usuarios o potenciales clientes a través de los diferentes canales que utiliza la
empresa. Este uso de los distintos canales se debe realizar bajo la misma estrategia.
(cegid ekon, 2022).

Los beneficios de utilizar la omnicanalidad como estrategia de promocion son los
siguientes:

Beneficio descripcion: Branding el principal beneficio que tiene la utilizacion de la
omnicanalidad en la estrategia de comunicacién de una empresa es la mejora de su
imagen de marca. Algo que se consigue repitiendo el mismo mensaje por los diferentes
canales que tiene disponibles. (cegid ekon, 2022).

Productividad: Otro beneficio que nos podemos encontrar a la hora de utilizar esta
estrategia es el aumento de la eficiencia en la administracion de los mensajes y de los
procesos productivos de la compafia. Ya que se va a tener un mayor control de las
diferentes areas que la componen, y de los procesos que se llevan a cabo para realizar
las compras y para analizar la informacién que se recibe o de la que se dispone. (cegid
ekon, 2022).

Aumento de conversions: El siguiente beneficio de utilizar las estrategias de
promocion omnicanal es el aumento de las conversiones a ventas. Y es que se realiza
un proceso de comunicacion transversal usando los diferentes canales, cosa que nos
permite estar mas presentes en el proceso de compra de nuestros clientes.

(cegid ekon, 2022)
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Recogida de informacion El dltimo beneficio de usar una estrategia omnicanal
gue vamos a comentar es poder seguir a los clientes para entenderlos mejor y ver qué
necesidades de compra tienen. Asi seremos capaces de adaptar nuestras estrategias
de marketing y entender mejor como llegar a ellos. (cegid ekon, 2022).

Todas las compafiias buscan aumentar sus ventas y mejorar su posicionamiento
dentro del mercado en el que estan operando. La forma de conseguirlo es elegir una
correcta estrategia o varias para realizar la promocion de los productos o servicios. Para
ello, se deben seleccionar las mejores acciones, estudiando al publico al que nos
dirigimos y analizando los medios por los que vamos a llegar a él. (cegid ekon, 2022).

Si se lleva a cabo la planificacion de una estrategia de comunicaciony promocion
para tu empresa, puedes tener una mejora en tu organizacion que Te permitira optimizar
la gestién de tus actividades de marketing, las oportunidades comerciales y las

relaciones con tus clientes. (cegid ekon, 2022)
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Conclusion

Al conocer las estrategias de la mezcla de marketing se puede desarrollar una ventaja
competitiva; se ha considerado que es un factor muy importante para las empresas de
hoy en dia ya que constituye el crecimiento y desarrollo de las empresas que ofrecen
un producto o servicio a la sociedad en general. Logramos definir las generalidades del
Marketing y sus objetivos identificando su importancia para las empresas que ofrecen
productos y servicios para las necesidades de los clientes que se ofrecen atraves de
diferentes canales de distribucion.

Describiendo la mezcla de Marketing y el comportamiento de compra de los
consumidores es el elemento estratégico mas importante dentro de la mercadotecnia
constituida por la clasificacion de las 4P’s para desarrollar y 4 ¢, un sin fin de planes que
conforme a los avances tecnoldgicos se ha permitido crear nuevos horizontes para el
negocio.

Especificando las estrategias de mezcla de Marketing y las oportunidades de
implementacion para el crecimiento en la empresa creando buenas estrategias
podremos llegar al éxito de nuestras ventas y aceptacion y retencion de nuevos clientes
todas las empresas deben utilizar estas herramientas del marketing ya que les permitira
un avance expansion y crecimiento para sus negocios

Como conclusion final, la mezcla de mercadotecnia es de vital importancia dentro
de cualquier organizacion ya que es un elemento estratégico y significativo que sus 4
variables han ayudado en la estructura de varios planes del marketing no importa si sean
pequefias, medianas o grandes empresas sin olvidar que la decision de utilizar esta es
de los Mercadologos y adaptarlas como mas les convengan a estas instituciones para
asi satisfacer las necesidades de su mercado todo a cambio de una ganancia para su
empresa a cambio de intercambio de sus productos que es un conjunto de atributos
tangibles e intangibles puede ser no solo un producto si no también un servicio, una
idea, una persona o un lugar que exista para propoésitos de intercambio para generar

ventas 0 ganancias.
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