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El mercadeo se refiere a las actividades que realiza un =
negocio para promover la compra o venta de sus productos

o servicios. El marketing incluye la publicidad, la venta y la

entrega de productos a los consumidores u otras empresas.

El mercadeo busca llamar la atencion de la audiencia
potencial a través de la publicidad. Por medio de acciones,
promociones y estrategias que incluyen: frases o esléganes
llamativos, empaques o disefios graficos memorables y
exposicion general en diferentes medios digitales y
analogos.



¢QUE ES EL MERCADEO?

El mercadeo usualmente se resume en: “poner el producto
correcto, en el lugar correcto, en el momento correcto al
precio correcto”.

éPor qué? Porque la clave de un buen mercadeo involucra
hacer una correcta investigacion de mercado, es decir, de
nuestros clientes.

Cuando afinamos bien nuestro segmento o audiencia de
mercado, sabemos exactamente cual es nuestro producto,
nuestro lugar, nuestro momento y nuestro precio.
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Llevar un negocio se trata de organizarse, al establecer
procesos ordenados que nos permitan implementar =
nuestras estrategias con éxito.

Por ello el mercadeo se refiere a las decisiones que
involucran llevar un producto al mercado y la formula
del mercadeo se refiere al proceso ordenado que define
el paso a paso para que ese producto llegue y se
mantenga en el mercado con éxito.

Esta formula es conocida también como las 4P, término
acufado en 1960 por E. J. McCarthy, porque hace
referencia a: Producto, Precio, Plaza y Promocion.
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LAS P EN EL MERCADEO

Las primeras 4P han funcionado correctamente los ultimos
60 aios, sin embargo en la actualidad las personas el
fendmeno de las plataformas digitales ha acentuado el
poder de la voz del consumidor.

Es por ello que la férmula del mercadeo ha evolucionado a
5P: producto, precio, plaza, promocién y personas.

A partir de estas cinco variables los emprendedores pueden
controlar la satisfaccion de sus clientes, asi como detectar
tendencias para implementar estrategias de mercadeo
exitosas que el permitan mantenerse vigente en un entorno
cada vez mas cambiante y exigente.
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Funcionalidad Precio final Patrocinios ., Servicio proveido
distribucién

Apariencia Descuentos Publicidad Logistica Actitud

Garantia Facilidades de pago Relaciones publicas Niveles de servicio  Servicio al cliente

Precios acorde a

Calidad . Mensaje Ubicacién Apariencia
los servicios
Términos de : Presencia de los
Empaque . Medios Cobertura
crédito empleados
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R A \ % ' Son una variante determinante en las P, después . cliiEe

\ ,/v , de todo, ningun negocio ha sobrevivido sin un
) b N_ J ﬁ’ plan adecuado que lo respalde y ninguna .
1 campana publicitaria ha tenido éxito sin los o o o o
’ procesos adecuados de ejecucion.

7. Prueba

Es la variable va ganando relevancia dia con dia, porque da forma a la percepcion de los clientes
"\ sobre nuestro servicio. El contexto, tanto fisico como no fisico, en que los clientes interactuan
“con un producto debe estar correctamente planificado.
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PRODUCTO

,S Definir el producto
O SEFVICIO
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PROMOCION PERSONAS

Selecciona la mejor Elemento clave para

forma de llegar a tu promocionar a tus clientes
publico cbjetivo un serviclo excelente
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OTROS ELEMENTOS DE LA FORMULA

Las 4C:

* Producto — Cliente: Qué percibe el cliente. é{Se siente
satisfecho?

* Precio — Costo: Lo que implica para los Clientes comprar
el producto. El precio es comun para todos pero el Costo
para el Cliente depende de cada Cliente.

* Plaza — Conveniencia: El proceso de compra del producto
y su desempeno. ¢El producto hace la vida mas facil del
cliente?

*.Promocion — Comunicaciéon: Como es la comunicacion
con los Clientes. ¢éLos clientes se sienten escuchados?

<% Universidad
%/ Rafael Landivar

~
Price Q“&



\J sy Universidad
OTROS ELEMENTOS DE LA FORMULA CANAC *&7Rafael Landivar

AP wmp AC wap AF

0
& 0

Customer

Las E del mercadeo

* Producto — Cliente — Experiencia: Las decisiones de compra
de los clientes son una combinacion de utilidad y atractivo
emocional.

* Precio — Costo — Intercambio: Valor percibido por el dinero.
El precio del producto es inevitable, pero el cliente moderno
exige mas. Los clientes realmente valoran las marcas que los
respetan y son capaces de ofrecer algo mas.
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Promotion Evangelism
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* Plaza — Conveniencia — Estar (en todos lados): Hay muchas e o o o
maneras para que los clientes lleguen con los proveedores,
por ellos hay que asegurarse que somos accesibles y visibles
en cualquier lugar.

* Promocion — Comunicacion — Evangelizacion: La idea es que
si el encuentro de una persona con una marca, a través de
su experiencia con el producto, multiples puntos de contacto
e intercambio “en todos los lugares” ha sido satisfactorio, el
resultado sera un partidario activo de la marca que la
recomendara activamente.

Customer

Promotion Evangelism



MAPA DE EMPATIA

¢ Qué oye?

Tenga en cuenta como es el
entorno, lo que dicen amigos,
companeros, directivos,
familiares, etc.

*La influencia real.
*Lo canales de comunicacion.

en publico.

en publico.

¢ Qué piensa y siente?

Prioriza: inquietudes, preocupaciones y
las emociones que movilizan realmente

Fevise las actitudes y comportamientos
hacia los demas.

Aspectos relevantes que se expresan

¢ Qué dice y hace?
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Tenga en cuenta lo que se puede
leer en el entorno. Sobre todo la
oferta del mercado.

(AN BaND?

*Sujetos y objetos que rodean.
*Exposicional mercado.

Esfuerzos

Listar los miedos, frustraciones vy
observaciones sobre los obstaculos
principales.

Aspiraciones

Listar los indicadores de éxito,
estrategias para llegar a los
resultados que se esperan obtener.



	Slide Number 1
	Slide Number 2
	Slide Number 3
	Slide Number 4
	Slide Number 5
	Slide Number 6
	Slide Number 7
	Slide Number 8
	Slide Number 9
	Slide Number 10
	Slide Number 11
	Slide Number 12
	Slide Number 13
	Slide Number 14

