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MERCADOTECNIA




CONCEPTO

La MERCADOTECNIA es el conjunto de actividades que buscan facilitar el infercambio
de productos entre productores y consumidores, para que los primeros obtengan una
utilidad y los segundos satisfagan una necesidad.

Esta actividad es relafivamente joven, sin embargo el comercio y las actividades
relacionadas con el mismo son tan anfiguas como la humanidad misma. La evolucion
comercial tiene momentos importantes como el frueque, después los fenicios como la
cultura comercial mds importante de la antigiedad, en la Edad Media se vive un
estancamiento comercial, las Cruzadas son el reinicio de las actividades comerciales, |a
Revolucion Industrial como el periodo de avance tecnologico y comercial mas
importante de la historia moderna y el siglo XX como impulsor de la formalizacion de la
mercadotecnia.




CONCEPTOS BASICOS

a. MERCADO. Se define como el conjunto de consumidores actuales y potenciales, es
decir, fodas aquellas personas que compran © podrian comprar un producto
especifico. Involucra tres elementos bdsicos: por un lado al productor, vendedor o
prestador de servicios quien es el responsable de ofrecer un producto para inicial e
proceso de intercambio , y por otro el consumidor o usuario quien demanda un
producto durante dicho proceso y por Ultimo el producto o servicio.
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b. PRODUCTO. Se entfiendo cualguier bien material, servicio o idea que posea un valor
para el consumidor o usuario y sea susceptible de satisfacer una necesidad. El término
producto se ufiliza de forma genérica no incluyendo Unicamente bienes materiales o
tangibles, sino también servicio o ideas.

c. BIEN. Es un objeto fisico y tangible que puede destruirse por el consumo, como es €l
caso de un alimento o bebida, o por el confrario ser duradero y permitir u Uso
continuado como son los automoviles, un electrodomeéstico o una prenda de vestir.

d. SERVICIO. Consiste en la aplicacion de esfuerzos humanos o mecdnicos a personas,
animales u objetos; son intangibles, perecederos y no pueden ser almacenados, por
ejemplo los servicios bancarios, tfransporte, escuelas, hospitales.

e. IDEA. Es un concepto, una filosofia, opinidon, imagen o cuestion que al igual que los
servicios son intfangibles pero que igual son suscepftibles de ser objetos de
mercadotecnia, ejemplos de ideas son cuestiones sociales como donacion de sangre,
propuestas de partidos politicos o ideologias religiosas.




f. NECESIDAD. Es una sensacion de carencia de algo, un estado fisioldgico o psicologico
qgue es comun a fodos los seres humanos, independientemente de los factores étnicos y
culturales.

g. DESEO. Es la forma en |la que se expresa la voluntad de satisfacer una necesidad, de
acuerdo con las caracteristicas personales, los factores culturales, sociales vy
ambientales, asi como los estimulos de la mercadotecnia.

h. DEMANDA. Es una manifestacion expresa de un deseo, que estd condicionada por los
recursos disponibles del individuo o enfidad demandante y por los estimulos de la
mercadotecnia recibidos.
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« CLIENTE. es una persona que interactUa con una marca, servicio o producto y pasa
por diferentes etapas en relacion con los mismos. De esta manera, los clientes se
pueden considerar. clientes activos (de compra frecuente, habitual u
ocasional); clientes inactivos (sin acto de compra)

« CONSUMIDOR. es toda persona fisica que actie, de forma gjena a su actividad
comercial, empresarial, oficio o profesion. Nos referimos a “consumidor’ cuando
hablamos de adquisicion de bienes y a “usuario” cuando lo hacemos sobre la
confratacion de servicios.

« COMPRADOR. Es la persona que satisface sus necesidades o deseos al adquirir un
producto que puede ser tangible (producto) o intangible (servicios). Este concepto no
debe confundirse con el de un cliente, que es un comprador que ya fiene una
relacion con un proveedor.




 VALOR PARA EL CLIENTE. La rentabilidad o ingresos que aporta un cliente a la empresa
durante todo el fiempo que dura la relacion con la misma. Se debe tener en cuenta
que este fipo de clasificacion por valor es diferente a la segmentacion de mercado
que hacemos en marketing

- TRANSACCION. Es un acuerdo comercial que se lleva a cabo entre dos partes,
econdmicamente hablando es un convenio de compra y venta. Sin duda, una
transaccion también implica un infercambio de bienes y servicios a cambio del pago
de una cantidad monetaria, denominada precio.

« INTERCAMBIO. Existe cuando hay un acto de obtener de alguien un objeto deseado,
ofreciéndole algo a cambio
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CONCEPTOS BASICOS

a. MERCADO. Se define como el conjunto de consumidores actuales y potenciales, es
decir, fodas aquellas personas que compran © podrian comprar un producto
especifico. Involucra tres elementos bdsicos: por un lado al productor, vendedor o
prestador de servicios quien es el responsable de ofrecer un producto para inicial e
proceso de intercambio , y por otro el consumidor o usuario quien demanda un
producto durante dicho proceso y por Ultimo el producto o servicio.
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CLASIFICACION DEL

MERCADO
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SEGMENTACION DE MERCADO

Es una herramienta que ayuda a comprender el comportamiento del mercado que se
define como la particion y conformacion de subgrupos de personas con al menos una
caracteristica homogénea, a partir de un grupo o universo heterogéneo.

La segmentacion de mercados puede ser tan simple o compleja como se quierq, lo
cual dependerd del nUmero de variables que se puedan consultar y se quieran utilizar







VARIABLES
DEMOGRAFICAS

+ Edad

+ Sexo

+ Nivel socioecondmico
+ Estado civil

+ Nivel de instruccion

+ Religion

+ Caracteristicas de vivienda




VARIABLES
GEOGRAFICAS

+ Unidad geogrdfica

+ Condiciones geogrdaficas
+ Raza

+ Tipo de poblacion




VARIABLES
PSICOGRAFICAS

+ Grupos de referencia
+ Clase social

+ Personalidad

+ Cultura

+ Ciclo de vida familiar

+ Motivos de compra




VARIABLES DE POSICION DEL
USUARIO O DE USO

+ Frecuencia de uso

+ Ocasidn de uso
+ Tasa de uso
+ Lealtad

+ Disposicion de compra




	Diapositiva 1
	Diapositiva 2: MERCADOTECNIA
	Diapositiva 3: CONCEPTO
	Diapositiva 4: CONCEPTOS BÁSICOS
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9
	Diapositiva 10
	Diapositiva 11: CONCEPTOS BÁSICOS
	Diapositiva 12: CLASIFICACIÓN DEL MERCADO
	Diapositiva 13: SEGMENTACIÓN DE MERCADO
	Diapositiva 14
	Diapositiva 15: VARIABLES DEMOGRÁFICAS
	Diapositiva 16: VARIABLES GEOGRÁFICAS
	Diapositiva 17: VARIABLES PSICOGRÁFICAS
	Diapositiva 18: VARIABLES DE POSICIÓN DEL USUARIO O DE USO

