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Concepto Aplicado

MERCADO = TECNIA




Entonces...

Mercadeo es
el arte de generar (formar), mantener
(defender), y atraer (cautivar) mercados
(personas).



MERCADOTECNIA

“Satisfacer necesidades con rentabilidad”
“Detectar necesidades y satisfacerlas”

“Amar al cliente no al producto”

| as se enfocan en las necesidades
del ' |a SIRER
necesidades del



CONCEPTO DE LA MERCADOTECNIA

Marketing (Mercadotécnia) es un
sistema total de activiades de negocios
cuya finalidad es plantear, fijar el
precio, promover y distribuir los
productos satisfactores de necesidades
entre los mercados meta para alcanzar
los objetivos corporativos.



MERCADOTECNIA




La Clave es ....

La Mezcla de
Mercadeo!



Mercadotecnia Integrada
Mezcla de Mercadeo

Producto

Plaza
Precio

Promocion



Que es?




Puntos de vista: mezcla de mercadeo

Herramienta Punto de vista Punto de vista

EMPRESA CLIENTE
Producto/servicio | Beneficio basico

Precio Valor

Distribucidn Accesibilidad

Publicidad Diferenciacion




PRODUCTO

para su atencion, adquisicion, uso 0 consumo y

. Incluye
objetos materiales, servicios, personas, lugares,
organizaciones e ideas.
Philip Kotler y Gary Armstrong

Un grupo de atributos tangibles, que incluyen el
envase, el color, el precio, la calidad y la marca, mas los
servicios y la reputacion del vendedor.

William J. Stanton, Michael J. Etzel y Bruce J. Walker




Componentes del Producto

1. Producto
2. Marca

3. Etiqueta
4, Empaque



Producto

El consumidor final 7o
favorecera aquel ’u,lam :

producto que ofrezca , w g

: "'Jan

mejor calidad,
rendimiento (precio) e
Innovacion tecnologica.




Marca
Que es una Marca ?
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Etiqueta
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Requisitos de una Etiqueta

Valores nutricionales
Ingredientes

colores asociados con
la linea del producto.

Codigo de barras es
opcional

Mauna Loa Macadamias ®
Net weight: 6.5 oz

Servings: 7

Calories 200 x7 1400
Fat 229 x 7 154g
Sodium 60mg x 7 423'“
Carbohydrat

es 39 x7 21g

Protein 29 x7 14g



Empaque

Recipiente o envoltura
de un producto.




Caracteristicas del Empaque

¢ Cuales deben ser
las funciones
orincipales?
Proteger el producto.
Durabilidad
Aplicabilidad
Variedad

\




PLAZA (Mercado)

4

Conjunto de ,’
compradores reales

y potenciales deun .-
producto ]




Importancia del cliente

Hay que hacerse de la idea de que el verdadero jefe es el
consumidor.

El puede despedir a todos en la empresa, incluyendo el
gerente

¢, Y como puede hace eso?

Simplemente.... Gastando su dinero en otro lugar ;

--Sam Walton



Consideraciones Importantes para
manejo del Mercado

Investigacion de mercados
Demanda

Competencia

m Precios
m Calidad
m VVolUmenes

ldentificacidn de Mercado Meta



PRECIO

“Valor del producto a nivel de Mecado”

Fijacion de Precio
de Produccion
Margen de

Consideraciones del (competencia,
condiciones socioecondmicas, niveles de

Intermediacion)



EL TRIANGULO ESTRATEGICO

Precio

Precio

ource: Ohmae



Aplicaciones de un Precio

Precio Psicologico /f 99.99

Precio Promocional /

/7

Precio Discriminatorio



Precios de Referencia

CAFE ARABIGA
CONDICION LUGAR UNIDAD PRECIO (Bs)

Entre Rios - CBB m
Pergamino Buena Vista - SCZ m

Verde oro convencional .
- Internacional Bolsa 50 kg
promedio

CACAO
_ LUGAR  UNIDAD

Corriente Internacional Tonelada m

ACHIOTE
CONDICION LUGAR UNIDAD PRECIO (Bs)

GOMA
LUGAR

(o0]\s][e][0] UNIDAD PRECIO (Bs)

Goma seca Internacional Kilogramo n

CAMU CAMU
CONDICION LUGAR UNIDAD PRECIO (Bs)

" Nacional | Toneaca | 500




PROMOCION

“Actividades destinadas a hacer conocer el
Producto a nivel de Mercado”

® Eventos de promocion (Ferias, festivales)

®m Campanas publicitarias (radio, television, prensa)
B Contactos comerciales (distribuidores, vendedores)
B Merchandising (degustaciones, promociones)



El Objetivo Fundamental:

‘DIFERENCIACION!



Es decir...
No se Trata de
Conocer el Mercado...,

Se trata de que el Mercado lo
conozca a Uno!




MERCADEO

S

DARSE A CONOCER EN EL MERCADO
ESCUCHAR A LOS CLIENTES
DEFINIR VENTAJAS COMPETITIVAS
ADMINISTRAR SATISFACCION

CREAR Y MANTENER RELACIONES Y
LEALTAD

COMPROMETERSE CON INNOVACIONES
Y MEJORAS CONTINUAS




Plan Estratégico de Mercadeo

Vision
¢ Qué queremos ser de aqui a 10 afnos

Mision
Objetivo principal de la organizacion

Objetivos especificos
Corto , mediano y largo plazo



Plan Estratégico de Mercadeo

Metas especificas
Cuantificable a corto , mediano y largo plazo

Cartera de negocios
Analisis , unidad estratégica de negocios ( UEN)

Estrategias de crecimiento
D. Producto , D. De mercado , penetracion de mercado



COMERCIALIZACION



UNIDAD DE COMERCIALIZACION
DE UN EMPRENDIMIENTO

Es responsable de apoyar y fortalecer

el componente comercial de las

cadenas productivas, de todos los

productos y rubros que apoya el

Proyecto, bajo una vision integral y

sostenible.
o



ENFOQUE

Manejo de Cadenas Productivas
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APROVADOS POR LA -
Super Intendencia Forestal

N,
Y

= ‘ Seleccion del Comprador (Corresponsabilidad Proyecto - Asociaciones) ‘

PGMF + | POA

— |Licitacion Publica |

— ‘ Venta de volumenes totales de aprovechamiento ‘

Productores | <+ |Madereros = Acuerdo en: )
' MERCADO REGIONAL

™~ ~ (I;:)e:t;(i)ciones |

PROYECTO 4




Comercializadores de las Asociaciones

+|

Unidad de Comercializacion de la Union de Agrupaciones Forestales (UNAFOR)

|

Pedidos especificos

Cortes y tamaios convencionales

Secada en hornos (valor agregado)

Apertura de mercado para especies poco conocidas
(buenas caracteristica fisico-mecanicas de valor comercial)

iy

iy

oy

iy



Madera con Valor Agregado

Otros (cajas de banano para -y

CARPINTERIAS exportacion, cajas apicolas)

%
a=\=
— “ Producto con valor agregado

— H Producto de buena calidad

Requisito de la
agencias de apoyo  —— “ Madera con respaldo legal “

(CETEFOR)



ACHIOTE EXPORT: ACHIOTE

I Produccion I

Acopio (asociacion)
+ Trillado y Venteado
+ Seleccion de Calida

Mercado Local
- Mayorista
- Rescatadoras

Comercializador

de la Asociacion
=)

Comercializador Mercado Nacional
de Unién de Achioteros + Exportadores




Produccion

Procesamiento
Productor (chaco)

Mercado Local
- Mayorista

Acopio (Unién)

Mercado Nacional

Comercializador
de Union de SIRINGAT.




I Produccion I

ASOCIACIONES

- Acopio en Guinda ‘

CAFE TROPIC
* Prebeneficiado
«Comercializacion

*Pergamino seco

‘Verde

| |

AGRICABV

EXPORTACION
70 %

CONSUMO NACIONAL
30 % Buena Vista




Asosc.

Asosc.
&) Organizacion 2% Nivel

UNAPITROC €2

Pr. Miel

PN

TROPIMIEL Miel a Granel
Zilendas Contratos
M mac_e r:es Laboratorios
ayoristas Exportacion

Supermercados




ALIANZA ESTRATEGICA:
CAMU CAMU

_—
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EMPRESA DE LA SELVA
*Acopio
‘Procesamiento
«Comercializacion

¢ N

PRODUCTOR
* Produccion
« Cosecha (fruto

h\(f

i’) o )

PRODUCTOS:

 Pulpa Congelada ESTUDIO
* Mermelada DEMANDA
- Té

MERCADO NACIONAL MERCADO INTERNACIONAL
Supermercados Japon
Cadenas de comida rapida EE UU

Europa




DESARROLLO DE NUEVOS
PRODUCTOS Y VALOR AGREGADO




MERCHANDISING Y PROMOCION DE
PRODUCTOS

* Participacion en eventos de promocion (Ferias
Nacionales e Internacionales, festivales)

e Contactos comerciales (distribuidores, vendedores)

e Impulso en ventas a consumidor final (degustaciones,
campanas publicitarias)

o Establecimiento de puestos de venta (productor —
consumidor)




