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¢QUE ES MARKETING?

/

‘ Marketing es una palabra inglesa que en espanol significa mercadeo o mercadotecnia

\

Estudia el comportamiento de los mercados y de las necesidades de los consumidores

fidelizar a los clientes finales, a través de la satisfaccion de sus deseos y resolucion de sus
problemas

. Analiza la gestion comercial de las companias con la finalidad de atraer, captar, retener y

valor para los consumidores, clientes, socios y para la sociedad en general» ( AMA , 2007)

[
El «marketing es la actividad, conjunto de instituciones y procesos, llevadas a cabo por
organizaciones e individuos para crear, comunicar, distribuir e intercambiar ofertas que tienen
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(QUE ES MARKETING?

NECESIDADES,
DESEOS Y
DEMANDAS

h

GESTION }’;k“ PRODUCTO
%h
R
4
MARKETING
VALOR,
MERCADO SATISFACCION
Y EMOCION

XS

INTERCAMBIO,
TRANSACCION
Y RELACION

Son requerimientos
basicos del ser humano.
Las necesidades
primarias son: aire,
agua, alimento,
vestuario y un techo.
Luego, hay necesidades
secundarias: salud,
educacion, recreacion y
entretenimiento.

Deseos:

Los deseos, son
necesidades
direccionadas hacia un
producto especifico para
satisfacer la necesidad.
Asi por ejemplo, una
persona puede necesitar
comer porque tiene
hambre, pero siente
deseos de comer una
hamburguesa con papas

fritas para satisfacer ese
deseo.

Demandas:

Las demandas son
deseos por un producto
especifico, respaldadas

por una capacidad de
pagar por ellos. Por
ejemplo, mucha gente
desea tener un auto
Mercedes Benz, pero
solo quienes pueden
pagarlo transforman ese
deseo en una demanda
real.

Esta distincion es importante, pues
muchas veces se critica al area de
marketing como “creadores de
necesidades”. La verdad es que las
necesidades anteceden al Marketing. Lo
que ocurre, es que el objetivo de éste es
influenciar a las necesidades.

Asi por ejemplo, es posible comunicar
que un Mercedes Benz podra satisfacer
el deseo de reconocimiento social
del dueno. Pero la necesidad de
reconocimiento social estaba en el
consumidor antes que el departamento
de marketing de Mercedes hiciera su
campana.




ENTORNO DEL MARKETING

MACROENTORNO

MICROENTORNO

EMPRESA
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LAS 4 “P” DEL MARKETING

PRODUCTO

=

PRODUCTO
=
=
=

Es lo que una empresa
ofrece al mercado. ya sea
un producto o servicio. y asi
poder satisfacer las
necesidades del cliente o
los usuarios

PRECIO

0

Es el valor que se leda al
producto. considerando
que el precio sea accesible
para el cliente.

PLAZA

0

Es elmercado alque sevaa

dingir el producto o servicio.

hasta llegar a las manos del
consumidor.

PROMOCION

»

PROMOCION

S

Son las estrategias para dar
a conocer el producto y con
ello incrementar las ventas.
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CLASIFICACION
DE PRODUCTOS

DURACION Y

TANGIBILIDAD | TIPO DE USO

CONCUMO NO
DURADEROS

A\l

CONSUMO
DURADEROS

BIENES DE

BIENES DE BIENES DE BIENES NO MATERIALES Y

CONVENIENCIA COMPRA ESPECIALIDAD BUSCADOS PIEZAS

PRODUCTOS

BIENES DE
RUTINARIOS

CAPITAL

BIENES
IMPULSIVOS

SUMINISTROS Y

SERVICIOS

BIENES DE
EMERGENCIA




son los gastos realiz,.
dos POr una empreg,
para producir, conse,.
var y comercializar
sus productos,

PRECIO

Coste y curva
de experiencia

Qproducto

I

Interaccién de
las variables
de marketing

Elasticidades
cruzadas

P

Objetivos de
la empresa

|

FIJACION
DEL PRECIO

DE UN
Wouao 4

Ciclo de vida
del producto

Pr—

Competencia

i Marco legal

Partes
interesadas




PRECIQ

Precio bajo

No es posible
obtener
beneficios
a este precio

Precios de
los
competidores

Valor
percibido

Precio alto

No existe
demanda.
a este precio

i
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PLAZA
CANAL DIRECTO O DE NIVEL CERO
. fv. §

Fabricante Consumidor

?
C;‘{%JAL INDIRECTO CORTO: UN NIVEL

N VY

Fabricante Detallista Consumidor

CANAL INDIRECTO LARGO: DOS O MAS NIVELES

nd;,.@, H&i

Fabricante Mayorista Detallista Consumidor
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1 Prospecciéon

2 Clasificacién

ETAPAS 3

Preparacion

D E L P RO C E S O 4 Presentacion

D E V E N TA 5 Argumentacién

6 Cierre de venta

74 Postventa
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OBJETIVOS PUBLICITARIOS

INFORMAR

OBJETIVOS

RECORDAR PERSUADIR



Venta direcia

Publicidad y medios

Medios
digitales

Triptico,
folletos




EN REDES
SOCIALES

Publicidad y medios

VIDEO Y
STREAMING




MODELO DE COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

N
‘ 2Quién compra?

\
. 2Qué compra?

2Por qué compra?

|

‘ 2Como compra?

I

‘ ¢Cuando compra¢

!

‘ eDonde compra?

/
‘ 2Cudanto compra?

/



Entorno demogrifico:

EXTERNOS

Entorno econdmico:

S

Entorno sociocultural:

Tamafio de la poblacién
Tasa natalidad/mortalidad
Estructura de la edad
Formacion de familias
Movimientos de la poblacion

.

Eatorno politico:

v Renta y riqueza

v'  Crecimiento/recesién
v Inflacién

v Desempleo

V' Tasa de interés

v Politica monetaria

V' Ppolitica fiscal

4 Tipos de cambio

v Cambios en los valores

v Incorporacién de la mujer
v Cambios en las expectativas
V' Cambios en estilos de vida
v’ Tendencias en la educacién
v Cuestiones sociales

4 Grupos sociales

V' Actitud de uso de productos

v Balanza de pagos

i

Entorno legal:

]

P 4

Entorno tecnoldgico:

Sistema politico
Autonomias
Libertades, garantias
Grupos de poder

v Legislacion
v Jurisprudencia

Inventos e innovaciones
Tasa de difusiéon
Patentes

v Delincuencia, drogadiccién |

I+D

CONDICIONANTES
DEL
COMPORTAMIENTO
DEL CONSUMIDOR



CONDICIONANTES
DEL
COMPORTAMIENTO
DEL CONSUMIDOR

.

CULTURALES| soCIALES

Cultura Grupos de
referencia
Subcultura Familia
Clase Social

INTERNOS

PERSONALES

Edad, fase del
ciclo de vida

Ocupacion

Circunstancias
econdmicas

Estilo de vida

Personalidad y
autoconcepto

PSICOLOGICOS

Motivacion

Percepcion

Aprendizaje

Creencias y
actitudes

4

(%

COMPRADOR
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Necesidades B © \
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Confianza @
Respeto

Exito

Amistad —
CONDICIONANTES DEL itimidad ©
COMPORTAMIENTO DEL

CONSUMIDOR S

Salud

Alimentacion
Respiracion
Descanso

Sexo



FASES DEL PROCESO DE DECISION DE COMPRA

RECONOCIMIENTO
DE LA NECESIDAD

COMPORTAMIENTO BUSQUEDA DE
POST-COMPRA INFORMACION

DECISION DE EVALUACION DE
COMPRA ALTERNATIVAS




MARKETIG (VIDEQO)
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