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*COMERCIALIZACION Y MERCADOQO”

EL MARKETING Y SU PROCESO DE INVESTIGACION: 1° Parte

La actividad comercial ha actuado siempre como un motor de la empresa, y a través del
tiempo ha sufrido un sin fin de modificaciones provocadas por las diversas transformaciones
sociales.

Las relaciones que e dan entre dicho motor y la sociedad marcan la evolucion de las
concepciones comerciales y las adaptaciones y perfeccionamientos experimentados por las
organizaciones en su afan de convertirse en el fiel reflejo de las necesidades de su época.

En la antigiiedad lo importante era producir y no vender, por lo que las empresas fabricaban
sus bienes y sus vendedores debian colocarlos en el mercado. Esto planteaba una serie de
inconvenientes, pues no siempre la oferta de bienes coincidia con las necesidades del
cliente.

El progreso tecnoldgico, llevo a que las empresas se preocuparan por conocer primero lo
gue el cliente deseaba y luego producir acorde con el estudio realizado. Por lo tanto, la
actividad empresarial se baso, a partir de entonces, en la venta.

Todos estos cambios sobre la importancia de la actividad comercial se conocen con el
término de “MARKETING”.

El vocablo Marketing comenz6 a utilizarse en EE.UU. como un sustantivo de la actividad de
insercion en el mercado su uso fue generalizado hasta convertirse hoy en un termino
imprescindible para el &mbito empresarial y de negocios. Es sinénimo de “Mercadotecnia” y
“Mercadeo” pero se adopto el termino marketing entre los hablantes de nuestra lengua.

En principio el Marketing consistia en un conjunto de observaciones tomadas de la
experiencia y dirigidas a conocer las motivaciones de compra de las personas (sus
necesidades).

Con el paso del tiempo fue generalizdndose su uso y amplidndose notablemente su
significado, pues es considerado como un sistema planeado de interaccion de actividades
comerciales, creado para identificar necesidades, desarrollar productos y precios, promover
y distribuir bienes y servicios que satisfacen necesidades de mercado a todo tipo de
consumidores y usuarios. De esta progresiva diversificacion de aspectos a investigar se
establecieron caracteristicas de este sistema como:
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e Bajo grado de formalizacién, pues existen diversas variedades sobre los
conocimientos y objetivos de esta nueva ciencia.

e Constante evolucién de la materia a estudiar, pues las variables evolucionan
continuamente, invalidando cualquier modelo o plan de marketing adoptado.

De estas caracteristicas surge como conclusion que el Marketing es una disciplina dindmica
gue contiene técnicas objetivas y politicas y estrategias subjetivas cuyo éxito depende de la
existencia de coyunturas particulares de cada empresa que las emplee.

Objetivos del Marketing:

El objetivo de esta disciplina es actuar en el mercado y hacia el mercado, es decir, en un
contexto dinamico formado por empresas con sus productos y servicios por un lado, y
consumidores con los deseo de satisfacer sus necesidades y capacidad de compra por el
otro. Por lo tanto, el marketing es un proceso por el que las empresas obtienen beneficios
gracias a la oferta de:

e Los bienes y servicios correctos.

e En mercados adecuados.

e Alos precios correctos y rentables.

e Mediante promociones precisas y publicidades idéneas dirigidas a las personas
especificas, es decir a potenciales clientes o usuarios.

Teniendo en cuenta este enfoque del Marketing se vera, que no solo este afecta a la
actividad comercial sino a la totalidad de la estructura de la empresa que se adapto para
cumplir el reto que supone esta nueva estrategia, la cual se puede comprender y llevar a
cabo mediante la confeccion de un Plan de Marketing.

Toda accion o plan de marketing comprende el cumplimiento de los siguientes pasos:

- Investigacion de las necesidades de los potenciales clientes (mercado potencial)
- Definicion de los gustos de los clientes.

- Determinacion de los productos que se le va a ofrecer.

- Andlisis de los costos.

- Estudio de los medios de venta.

- Presentacion del producto o servicio.

- Fijacion de precios.

- Lanzamiento del producto (influencia publicitaria).

- Seguimiento del producto en el mercado (demanda, garantia, servicio postventa).

Ejemplo de Plan de Marketing: Esquema del Plan
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Metas y Objetivos:
*Rotacion de ventas
*Unidades de productos

*Porcentaje del mercado

Plan de Productos:
Productos: Mejoras 'y
desarrollo Mercados:
Actuales, ampliadosy
nuevos

*Precios de los propios
productosy dela
competencia
*Descuentosy
Bonificaciones

Plan de Prospeccion de

*Investigacion de la
Competencia*Investigacion
de los clientes
*Investigacion de mercado

Funcién Bésica del Marketing

Mutualismo Cooperativismo y Accién Social

Profesor: Antonio Plaza

Pagina 3



C.EN.S. NRO 69 "PROF. MARIA DEL C. CABALLERO VIDAL” 3ER ANO 1RA DIVISION
“COMERCIALIZACION Y MERCADQO” GUIA NRO 5

Esta disciplina tiende a influir en los mercados de una manera favorable para la empresa.
Dicha influencia se da a través del estudio y analisis de todas las variables que directa o
indirectamente inciden en dicho mercado, con el fin de ser utilizadas para el cumplimiento de
dos condiciones:

e Ellogro de la satisfaccion de los consumidores o usuarios.

e La obtencién de una rentabilidad para la empresa.

Variables que Inciden en el Mercado:

- El Producto

- El Precio

- La Distribucion y Punto de Ventas
- La Promocién

- LaPublicidad

o Las Relaciones Publicas

Las diferentes organizaciones utilizan estas variables en funcién de sus posibilidades y de lo
que requiera el mercado, mediante una combinacién de acciones con todas ellas o parte de
ellas, utilizadndolas en diferentes momentos. La correcta combinacién de las variables
optimiza la aproximacion de la empresa a sus objetivos, y da lugar al llamado
“MARKETING OPERATIVO MIX”

Se considera como tal a la mezcla coordinada de acciones con las principales Variables

del Marketing 4P (Producto, Precio, Promocion, Publicidad y Plaza).

Al elaborarse este tipo de Plan de Marketing _ Mix es necesario tener en cuenta los rasgos
particulares de cada situacion porque siempre los @mbitos de aplicaciéon de las politicas son
diferentes.

Elementos de Estudio del Marketing Mix:

Para realizar un producto mas atractivo desde el punto de vista del consumidor el
Marketing_ Mix estudia:

e El Producto en Cuestion: En cuanto a la planificacion del producto, investigacion y
desarrollo, periodo de prueba y servicios complementarios del mismo (Postventa).
e La Distribucion: En cuanto a la seleccién, evaluacion y coordinacion de los canales

de distribucion, transporte, almacenamiento y control de inventarios
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e La Promocion: Esta variable tiene en cuenta la administracion de las ventas,
personal de ventas, publicidad, promociones de ventas y demostraciones.
Comunicacion y relaciones publicas.

e El Precio: Determinacion del precio de venta de productos o servicios, politica de
precios y estrategias de tarifas.

Todos estos elementos conforman la suma de estrategias lanzadas por la empresa o
“Plan de Marketing”, a lo cual se le agrega, para su confeccion, el entorno cambiante
en el que se mueve dicha actividad comercial.

Actividades:

A partir de la lectura y analisis del presente material debera realizar las siguientes
tareas.

1) De acuerdo alas siguientes referencias arme el Crucigrama.

1- Beneficio que provoca a las empresas en cuanto a la oferta de............. precisas.
2- Paso del plan del marketing que consiste en la definicion de los............ que se le va
a ofrecer.

3- Sindnimo de Marketing.

4- Funcién basica del marketing que consiste en la obtencién de............por parte de la
empresa.

5- Actividad que siempre actia como motor de la empresa.

6- Variable que incide en el mercado.

7- Paso del plan de marketing en la investigacion de las necesidades de los
potenciales..............

8- Manera en la que tiende a influir, en toda empresa, el marketing.

9- El.....oceeil. del plan del marketing consiste en cotejar los resultados de cada una de
las secciones anteriores con los objetivos planificados.

10- Elemento objeto de estudio del marketing_mix.

11- Plazo del plan de marketing influenciado por la publicidad.

12- Sistema planeado de interaccion de actividades comerciales.

13- Variable que incide en el mercado.

14- Tipo de marketing que consiste en la correcta combinacién de las variables que
afectan el mercado.

15- Funcion basica del marketing que consiste en la............. de los consumidores o
usuarios.

16- Ultimo paso del plan de marketing relacionado con el producto con el producto en el

mercado.
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2) A partir del andlisis del presente material teérico y el de las guias
anteriores, intente armar un concepto personal de Marketing.

Director: Prof.: Vicente PIRRI
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