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¿Ya	has	escuchado	el	término	mercadotecnia?	Seguramente	sí,	quizás	no	propiamente	como	mercadotecnia	pero	sí	como	mercadeo	o	marketing,	¿verdad?	Aunque	se	usen	diferentes	términos	en	Latinoamérica,	todos	se	refieren	a	un	único	concepto,	que	está	directamente	vinculado	al	proceso	de	satisfacer	las	necesidades	del	consumidor	a	partir	de	un
producto	o	servicio.	De	ahí	que	haya	surgido	la	intención	de	construir	este	artículo,	en	el	que	aclararemos	qué	es	la	mercadotecnia,	cómo	influye	en	el	contexto	de	las	empresas	y	qué	importancia	tiene	en	la	sociedad.	Sin	más	preámbulos,	vamos	a	nuestro	punto.	¿Qué	es	mercadotecnia?	Como	aludí	en	un	comienzo,	la	mercadotecnia	es	la	traducción
que	se	le	da,	en	español,	al	conocido	término	en	inglés	de	Marketing.	Es	también	conocida	como	mercadeo	o	mercadología	en	algunos	otros	usos	del	lenguaje	hispano	y	en	sus	diferentes	contextos	y	regiones.	La	mercadotecnia	en	sí,	se	define	como	la	serie	de	actividades	al	interior	de	un	conjunto	de	procesos	en	los	que	se	identifica	necesidades	y
deseos	latentes	de	un	público	que	se	determina	según	factores	como:	la	edad,	el	sexo,	el	entorno	socio-económico,	las	características	psicológicas,	las	costumbres	culturales,entre	otros.	Así,	el	objetivo	es	satisfacerlos	de	forma	más	adecuada	y	que	beneficie	tanto	al	público	como	a	una	empresa	o	marca.	Existen	dos	presupuestos	en	medio	de	la
definición	de	mercadotecnia:	el	social	y	el	administrativo.	La	mercadotecnia	es	un	asunto	social	porque	es	un	proceso	en	el	que	intervienen	grupos	de	personas	con	sus	respectivos	deseos,	necesidades	y	demandas.	Es	también	administrativa	debido	a	que	necesita	elementos	de	la	planeación,	organización,	implementación	y	control	para	que	funcione.
Unidos	ambos	presupuestos,	se	obtiene	que	la	mercadotecnia	está	encaminada	a	la	construcción	de	estrategias	que	crean	valores	superiores	y	que	requieren	de	la	relación	estrecha	con	el	consumidor	para	tener	éxito.	¿Cuál	es	la	definición	de	mercadotecnia	según	los	expertos	en	el	tema?	Muy	bien,	comenzaremos	con	lo	principal:	su	definición	según
autores	y	organizaciones	que	son	influyentes	en	el	tema.	American	Marketing	Association	A.M.A	define	a	la	mercadotecnia	de	la	siguiente	manera:	"...	la	mercadotecnia	es	la	actividad	o	grupo	de	entidades	y	procedimientos	para	crear,	comunicar,	entregar	e	intercambiar	ofertas	que	tienen	valor	para	los	consumidores,	clientes,	socios	y	la	sociedad	en
general."	Real	Academia	Española	Otra	definición	importante	de	conocer	es	la	de	la	R.A.E.	que	nos	explica	que:	"La	mercadotecnia	es	el	conjunto	de	principios	y	prácticas	que	buscan	el	aumento	del	comercio,	especialmente	de	la	demanda."	Philip	Kotler	El	profesor	estadounidense	que	es	considerado	el	padre	de	la	mercadotecnia	moderna	explica	en
su	libro	Dirección	de	Mercadotecnia	que	esta	es:	"...	un	proceso	social	y	administrativo	mediante	el	cual	grupos	e	individuos	obtienen	lo	que	desean	a	través	de	generar,	ofrecer	e	intercambiar	productos	de	valor	con	sus	semejantes..."	Mary	Ellen	Bianco	Una	de	las	primeras	defensoras	del	internet	y	las	comunicaciones	en	línea	nos	define	que:	"La
mercadotecnia	incluye	investigación,	focalización,	comunicaciones	(publicidad	y	correo	directo)	y,	a	menudo,	relaciones	públicas.	La	mercadotecnia	es	para	ventas,	mientras	que	arar	es	plantar	para	un	agricultor:	prepara	a	la	audiencia	para	recibir	un	discurso	de	venta	directa."	Laura	Fischer	La	mayor	experta	mexicana	en	mercadotecnia	electrónica,
en	su	libro	Mercadotecnia	describe	de	una	forma	sencilla	que:	"...	mercadotecnia	es	todo	y	todo	es	mercadotecnia.	Todo	lo	que	usted	hace	para	promover	su	negocio,	desde	que	se	concibe	el	satisfactor	hasta	que	los	consumidores	lo	compran	de	manera	regular	es	mercadotecnia."	Julie	Barile	La	experta	en	comercio	electrónico	y	marketing	digital	en
los	mercados	masivos	y	de	lujo	interpreta	que	la	mercadotecnia	es:	"...	tradicionalmente	el	medio	por	el	cual	una	organización	se	comunica,	se	conecta	con	su	público	objetivo	y	se	compromete	con	él	para	transmitir	el	valor	y,	en	última	instancia,	vender	sus	productos	y	servicios.	Sin	embargo,	desde	la	aparición	de	los	medios	digitales,	en	particular
los	medios	sociales	y	las	innovaciones	tecnológicas,	cada	vez	más	se	trata	de	que	las	empresas	desarrollen	relaciones	más	profundas,	significativas	y	duraderas	con	las	personas	que	quieren	que	compren	sus	productos	y	servicios."	Conoce	los	mayores	expertos	del	mundo	del	Marketing	:	Laura	Fischer:	el	as	de	la	mercadotecnia	en	México	Simon	Sinek
y	la	teoría	del	círculo	dorado	Philip	Kotler:	el	padre	del	Marketing	moderno	Luego	de	conocer	su	concepto	que	aunque	varía	un	poco	respecto	a	cada	uno	de	los	autores,	encontramos	un	patrón	y	podemos	decir	que:	la	mercadotecnia	son	todas	las	actividades	que	mejoran	el	posicionamiento	de	la	empresa	en	el	mercado	y	que	logra	identificar	las
necesidades	o	deseos	de	los	clientes	potenciales.	¿Qué	incluye	la	mercadotecnia?	A	lo	largo	del	texto	he	hablado	sobre	necesidades,	deseos,	valor	y	satisfacción,	como	palabras	propias	de	la	definición	de	mercadotecnia.	No	obstante,	cabe	resaltar	que	más	allá	de	definir	la	expresión,	son	palabras	que	también	deben	entenderse	de	manera
independiente	para	comprender	mejor	los	puntos	anteriores:	Necesidad	Es	un	estado	de	tensión	que	se	provoca	cuando	no	existe	un	equilibrio	entre	lo	que	se	requiere	y	lo	que	se	tiene.	Se	vinculan	normalmente	al	estado	físico	del	organismo.	No	se	crean,	son	inherentes	a	las	personas.	Deseo	Una	vez	la	necesidad	se	traduce	en	objetos	específicos
como	forma	de	satisfacción,	surge	el	deseo.	Que	en	contraposición	a	la	necesidad,	sí	puede	crearse	a	través	de	propuestas	de	mercadotecnia.	Demanda	Es	cuando	el	deseo	se	une	a	la	capacidad	de	adquisición.	Valor	Este	concepto	se	refiere	a	la	relación	que	establece	un	cliente	con	respecto	a	los	beneficios	que	recibe	de	la	oferta	y	los	costos	de	la
oferta.	Muy	relacionado	al	concepto	de	satisfacción.	Marca	La	marca	es	un	conjunto	de	aspectos,	sentimientos	y	experiencias	que	la	audiencia	ha	creado	o	tenido	gracias	a	los	productos	o	servicios	que	la	empresa	ofrece.	Son	efectos	diferenciadores	que	te	separan	de	los	competidores	y	que	transmite	los	valores	y	principios,	desde	su	diseño,	hasta	sus
acciones	de	comunicación.	La	marca,	posee	en	sí	misma,	aspectos	inherentes	que	la	construyen.	Estos	son:	Logo:	es	aquel	elemento	de	diseño	gráfico	que	representa	a	la	marca	y	que	forma	parte	fundamental	de	sus	estrategias	de	mercadotecnia.Diseño:	tiene	que	ver	con	proyectar	visualmente	y	encontrar	vías	para	transmitir	el	mensaje	y	propósito
de	la	marca.	A	su	vez,	es	aplicable	tanto	al	logo,	el	producto,	las	campañas	publicitarias,	entre	otros.Color:	cuando	se	refiere	a	la	mercadotecnia,	el	color	se	utiliza	para	estimular	las	sensaciones	que	surgen	luego	de	las	acciones	publicitarias	utilizando	como	receptores	los	centros	de	visión	del	cerebro.Vector:	el	uso	de	formas	geométricas	para
representar	imágenes	digitalmente	es	denominado	de	gráfico	de	vectores.	Trata	sobre	la	transformación	de	las	ideas	plasmadas	en	papel	o	un	archivo	en	pixels	a	un	archivo	vectorial	en	la	computadora.Tipografía:	las	marcas	deben	tener	fuentes	primarias	y	secundarias,	que	funcionan	como	una	regla	general	sobre	el	tipo	de	letra	que	se	utilizará	para
la	comunicación	dentro	y	fuera	de	la	empresa.Slogan:	se	utiliza	para	apoyar	el	proceso	de	comunicación	con	el	público	cuando	el	logo	no	es	suficiente.	Además,	el	slogan	sirve	como	complemento	de	una	acción	de	mercadotecnia.	Mercado	Es	el	ambiente	donde	vendedores	y	consumidores	se	encuentran	y	hacen	intercambios	comerciales.
Antiguamente	este	concepto	tenía	una	connotación	geográfica,	pero	gracias	a	la	globalización	y	las	comunicaciones	se	ha	desprendido	de	esta	condición.	Entonces,	podemos	definirlo	como	las	acciones	de	compra	y	venta	asociados	a	un	producto	o	servicio.	Intercambio	El	intercambio	es	uno	de	los	procesos	centrales	de	la	mercadotecnia,	ya	que	es	el
acto	de	adquirir	un	objeto	deseado	de	un	individuo,	ofreciéndole	algo	que	este	quiera.	A	través	del	marketing	se	pueden	transmitir	mensajes	que	promocionen	productos	y	servicios	que	el	público	necesite	y	se	originen	las	acciones	de	intercambio.	Ambiente	En	la	mercadotecnia,	el	ambiente	son	todas	las	fuerzas,	ya	sean	internas	o	externas,	que	de
una	manera	u	otra	afectan	a	tu	empresa.	Al	comprender	estos	elementos	es	posible	establecer	procesos	de	comunicación	efectiva	con	tu	público	y	generar	oportunidades	de	negocio.	Asimismo,	existen	dos	subcategorías	del	ambiente	que	son:	1.	Microambiente	Es	todo	lo	que,	de	manera	interna,	genera	influencia	en	tu	empresa.	Tiene	mucho	que	ver
con	los	factores	competitivos	que	son	totalmente	controlados	por	los	responsables	del	negocio.	Estos	microambientes	son:	la	empresa	en	sí	misma;los	proveedores;público	objetivo;clientes;competencia	directa	e	indirecta;intermediarios.	2.	Macroambiente	En	este	caso	nos	referimos	a	los	factores	externos	que	forman	parte	de	la	gestión	de	la
mercadotecnia.	Es	decir,	aquellos	actores	de	los	cuales	no	tienes	control,	pero,	adaptando	tu	estrategia,	puedes	utilizarlos	para	tu	beneficio.	Estos	son:	ambiente	demográfico;situación	económica	nacional;ambiente	natural;tecnologías	disponibles;situación	político-legal;ambiente	cultural.	Para	establecer	y	ejecutar	las	estrategias	de	mercadotecnia	es
necesario	reconocer	y	adaptarlas	tanto	al	micro	como	al	macroambiente.	Consumidor	No	existe	empresa	si	no	hay	consumidores.	Por	ello,	dentro	de	la	mercadotecnia,	el	comprender	los	aspectos	inherentes	y	externos	del	consumidor	resulta	una	necesidad	para	cualquier	organización	que	quiera	impactar	al	mercado.	Pero	¿qué	es	lo	importante	que	se
debe	conocer	sobre	el	consumidor?	Lo	primero	es,	evidentemente,	dividir	el	mercado	de	acuerdo	con	el	segmento	o	características	de	tu	marca.	La	segmentación	de	los	mercados	consiste	en	separar	en	grupos	las	porciones	de	la	audiencia	que	cumplen	con	ciertos	criterios	y	comportamientos.	Asimismo,	entender	claramente	sus	necesidades	permite
adecuar	la	oferta	de	tus	productos,	servicios	o	canales	y	también,	diseñar	procesos	de	comunicación	efectivas	para	difundir	y	posicionar	los	productos	y	la	marca	en	la	mente	de	los	consumidores.	Además,	cuando	hablamos	de	segmentación	y	de	identificación	de	necesidades	en	la	mercadotecnia,	los	consumidores	están	dentro	de	alguno	de	3	grupos:
Público	objetivo	Reúne	a	los	consumidores	a	través	de	características	generales	en	cuanto	a	sus	hábitos	de	compra	o	sus	necesidades	de	un	producto,	servicio	o	marca.	Los	agrupa	teniendo	en	cuenta	criterios	demográficos	como	edad,	sexo,	nivel	socioeconómico	entre	otros.	Cliente	ideal	También	llamado	en	mercadotecnia	el	Ideal	Customer	Profile
(ICP),	está	enfocado	en	la	información	proporcionada	por	el	público	objetivo	adaptada	a	los	procesos	de	ventas.	Por	ejemplo,	desempeño	mercadológico,	estructura	o	capacidad	comercial,	madurez	en	el	mercado,	entre	otros.	Buyer	Persona	Es	el	resultado	de	estudios	estadísticos	y	del	comportamiento	de	los	consumidores	que	ya	tiene	la	empresa	y
han	sido	satisfechos	y	fidelizados.	A	través	de	este	personaje	semi-ficticio	es	posible	realizar	planificaciones,	enfoques	y	orientar	servicios	y	productos	de	acuerdo	con	características	puntuales	del	cliente.	Ejemplo	de	buyer	persona:	Andrés,	analista	de	Recursos	Humanos,	27	años,	casado,	nacido	en	México,	le	interesan	los	deportes	y	los	animales,
tiene	el	objetivo	de	convertirse	en	el	director	de	su	sector,	etc.	Posicionamiento	El	posicionamiento	dentro	de	la	mercadotecnia	consiste	en	todas	las	estrategias	y	acciones,	ya	sean	a	través	de	métodos	tradicionales	o	digitales,	para	divulgar	los	productos	y	servicios	o	la	marca	hacia	un	segmento	o	al	público	general.	Este	posicionamiento	puede	darse
utilizando	uno	o	varios	aspectos	dentro	de	las	4P's	del	marketing:	precio,	plaza,	producto	o	promoción.	Branding	Es	el	proceso	de	hacer	y	construir	tu	marca	con	el	objetivo	de	hacerla	más	conocida	y	más	deseada.	El	branding	no	aparece	de	la	noche	a	la	mañana	sino	que	se	da	a	través	de	las	acciones	de	la	marca.	Realizar	un	buen	trabajo	de	Branding
es	definir	quién	eres	y	demostrarlo	de	diversas	formas	a	tu	consumidor.	En	el	siguiente	formulario	puedes	dejar	tu	e-mail	para	recibir	una	guía	completa	y	GRATUITA	del	tema.	Segmentación	de	mercados	Es	el	proceso	mediante	el	cual	se	identifica	y	divide	a	los	grupos	de	consumidores	por	segmentos	de	acuerdo	a	sus	diferentes	deseos	de	compras,
requerimientos,	características,	necesidades	o	preferencias,	mapeados	en	una	investigación	de	mercados.	La	segmentación	de	mercados	tiene	grandes	ventajas:	permite	una	clasificación	más	clara	del	producto	que	se	vende;proporciona	un	mejor	servicio;otorga	buena	imagen,	exclusividad	y	categoría;facilita	la	promoción	de	anuncios	de
publicidad;garantiza	la	obtención	de	más	ventas;reduce	los	costos	de	las	acciones	de	mercadotecnia;entre	otros.	Satisfacción	Es	el	sentimiento	que	puede	sentir	el	cliente	después	de	la	compra	del	producto	o	servicio	adquirido	si	éste	cumplió	con	sus	expectativas.	La	satisfacción	del	consumidor	es	un	objetivo	importante	para	las	empresas	ya	que
logra	obtener	un	cliente	fiel	y	su	recomendación	a	otros	compradores.	Además,	es	importante	realizar	encuestas	de	satisfacción	para	tener	conocimiento	sobre	la	opinión	del	comprador	respecto	al	producto	o	servicio	que	obtuvo	y	lograr	recaudar	información	necesaria	para	futuras	estrategias	que	puedes	incluir	en	tu	plan	de	mercadotecnia.	Métrica
Son	necesarias	para	cuantificar	y	evaluar	las	tendencias,	comportamientos	y	resultados	de	cualquier	acción,	y	mostrar	las	estrategias	que	están	contribuyendo	o	no	con	los	resultados	de	una	empresa.	Además,	las	métricas	de	la	mercadotecnia	permiten	tener	una	base	para	tomar	futuras	decisiones,	identifica	los	puntos	débiles	y	fuertes	de	las
estrategias,	comprueba	las	fallas	existentes,	sugiere	soluciones,	etc.	Experiencia	Es	cómo	se	siente	el	cliente	al	navegar	por	tu	sitio	web,	tu	blog,	leer	tus	artículos,	usar	tu	aplicación,	ir	a	tu	tienda	física,	al	ver	las	publicidades	de	tu	empresa,	es	decir,	es	el	sentimiento	que	genera	tu	marca	en	él.	Pero	no	acaba	ahí,	también	es	la	sensación	positiva	que
se	le	genera	al	comprador	al	obtener	un	producto,	luego	de	pasar	por	el	proceso	de	atención,	ahora	viene	lo	que	le	hará	sentir	usar	tu	producto.	Todas	estas	sensaciones	se	generan	a	través	del	marketing	de	experiencias.	¿Cuál	es	la	importancia	de	la	mercadotecnia?	Ya	entendiste	el	concepto	central	de	lo	que	es	la	mercadotecnia,	pero	para
comprender	completamente	el	alcance	que	tiene	esta	disciplina	en	el	mundo	real	es	necesario	repasar	las	ventajas	o	la	importancia	que	tiene	para	nuestra	sociedad.	Generalmente	cuando	se	piensa	en	mercadotecnia,	se	cree	que	nada	más	es	una	estrategia	de	promoción	de	productos	y	servicios	—y	realmente	sí	lo	incluye—	pero,	a	su	vez,	la
mercadotecnia	permite	crear	y	generar	otros	aspectos	favorables	para	la	empresa	y	el	consumidor.	A	continuación,	enumeraremos	sus	beneficios	principales:	1.	Genera	oportunidades	de	negocio	Encontrar	y	generar	nuevas	oportunidades	de	negocio	es	—en	síntesis—	lo	que	cualquier	dueño	o	gerente	desea	para	su	empresa.	Y,	esto	forma	parte
importante	de	las	acciones	por	parte	del	equipo	de	mercadotecnia.	Asimismo,	aprovechar	estas	oportunidades	solo	es	posible	cuando	los	colaboradores	de	la	empresa	están	atentos	de:	atraer	nuevas	y	mejores	audiencias;crear	productos	que	satisfagan	los	intereses	de	los	clientes	potenciales;llevar	el	mensaje	y	los	productos	de	la	marca	a	territorios
inexplorados	por	la	misma;mejorar	los	servicios	ofrecidos,	utilizando	la	mercadotecnia	como	recurso	revolucionario	para	entender	las	necesidades	del	público.	2.	Satisface	las	necesidades	del	consumidor	El	análisis	es	parte	crucial	en	los	procesos	relacionados	con	la	mercadotecnia.	El	estudio	de	los	datos	para	evaluar	el	desempeño	de	la	marca,
permite	a	su	vez,	conocer	a	detalle	a	la	audiencia,	algo	que	mencionamos	brevemente	en	el	punto	anterior.	Pero,	seguramente	te	preguntarás	cómo	puedes	satisfacer	al	consumidor	gracias	a	la	mercadotecnia.	Y	la	respuesta	tiene	que	ver	con	la	investigación	y	el	análisis	de	estos	aspectos:	Datos	demográficos	El	conocer	de	dónde	viene	tu	cliente	ideal,
su	edad	y	su	nivel	de	ingreso,	permite	determinar	qué	producto	o	servicio	es	el	más	adecuado	para	sus	necesidades.	Esto,	sin	dudas,	es	un	paso	crucial	para	personalizar	tus	campañas	y	dirigirlas	hacia	el	segmento	correcto.	Interacción	con	tus	productos	Cuando	hablamos	de	productos,	nos	referimos	tanto	a	los	productos	finales	y	servicios	propios	de
tu	marca,	como	a	los	digitales	como	contenidos,	materiales	ricos,	podcasts,	si	aplican,	por	supuesto.	Y	es	que,	conocer	qué	tipo	de	experiencia	o	información	genera	mayor	interés	y/o	satisfacción	es	fundamental	para	entender	a	la	audiencia.	3.	Promueve	avances	tecnológicos	e	innovaciones	Los	clientes	y	las	audiencias	cada	vez	piden	y	necesitan	más
innovaciones	que	optimicen	aspectos	como	su	tiempo	y	recursos,	además	de	facilitar	su	día	a	día.	La	mercadotecnia,	desde	que	existe,	ha	buscado	analizar	los	aspectos	claves	del	mercado	para	ofrecer	productos	y	servicios	con	alto	grado	de	tecnología.	No	solo	para	sorprender	al	público,	sino	también	para	reducir	costos.	Además,	la	innovación	les	da
a	las	marcas	una	ventaja	competitiva.	Ya	que	llegar	más	rápido	que	los	demás	y	sobrepasar	las	barreras	de	lo	que	parecía	imposible,	permite	crear	nuevas	realidades	del	mercado.	4.	Transmite	valores,	ideas	y	propósitos	Los	días	en	que	las	empresas	solo	vendían	productos	y	servicios	han	quedado	atrás.	Las	estrategias	relacionadas	con	la
mercadotecnia	han	tenido	que	evolucionar	en	cuanto	a	su	nivel	de	conciencia	y	de	comunicación.	Esta	disciplina	permite	construir	una	relación	mucho	más	fuerte	con	el	cliente,	que	la	que	edifica	un	producto	únicamente	por	su	precio	o	calidad.	Las	marcas,	hoy	en	día,	gracias	a	lo	que	se	denomina	Branding,	están	centradas	en	llevar	un	mensaje	que
contenga	sus	valores,	ideas	y	propósitos	a	sus	audiencias.	Esto	con	el	fin	de	crear	lazos	y	generar	confianza.	Y	es	que,	atraer	a	los	clientes	es	parte	fundamental	del	proceso,	pero	retenerlos	es	crucial	para	generar	más	oportunidades	de	negocio	a	través	del	tiempo.	5.	Aumenta	la	visibilidad	de	las	empresas	En	el	pasado,	la	mercadotecnia	se	basaba	en
promocionar	los	atributos	y	productos	de	la	marca	en	medios	tradicionales.	Si	bien	eran	dirigidos	hacia	una	masa	de	público,	los	resultados	de	las	estrategias	no	siempre	generaban	buenos	dividendos.	Por	suerte,	la	mercadotecnia	ha	evolucionado	junto	a	la	tecnología	y	las	nuevas	plataformas	de	comunicación,	lo	que	le	ha	permitido	aprovecharlas
para	hacer	a	las	marcas	más	visibles	que	nunca.	Estas	son	algunos	de	los	medios	que	tiene	una	marca	para	divulgarse	hoy	en	día:	Blogs	Una	de	las	plataformas	principales	para	obtener	seguidores	y	clientes	potenciales,	que	son	atraídos	gracias	a	contenidos	relacionados	con	sus	intereses,	siguiendo	las	estrategias	del	Marketing	de	Contenidos.	Estos
contenidos	también	te	pueden	interesar	:	Guía	completa	para	crear	un	blog	corporativo	o	personal	en	el	2020	Por	qué	un	blog	te	puede	ayudar	a	aumentar	tu	visibilidad	digital	Rock	Stage:	crea	tu	blog	en	WordPress	con	esta	solución	de	Rock	Content	Redes	Sociales	Al	menos	que	vivas	en	una	cueva,	sabrás	que	hoy	en	día	los	medios	sociales	son	lo
más	utilizado	en	Internet	por	el	público	en	general	para	conectarse	con	sus	amigos,	colegas,	familiares	y	marcas	favoritas.	Aplicaciones	móviles	El	tráfico	en	los	teléfonos	celulares	ya	ha	superado	con	creces	al	de	equipos	tradicionales.	Lo	que	representa	una	oportunidad	muy	valiosa	de	utilizar	los	principios	de	la	mercadotecnia	para	promocionar	una
marca	en	estas	plataformas.	6.	Conecta	mercados	y	consumidores	Esto	es	complemento	del	punto	anterior,	ya	que	a	través	de	las	herramientas	de	visibilidad	dentro	de	la	mercadotecnia	es	posible	conectar	diversos	mercados	con	clientes	potenciales.	Cada	día	surgen	empresas	nuevas,	con	componentes	y	servicios	innovadores	que	necesitan	impactar
a	un	segmento	de	la	población	específico	y,	por	sí	solas,	no	podría	llegar	a	ellos.	Entonces,	gracias	al	diseño,	estructuración	e	implementación	de	estrategias	de	mercadotecnia	es	posible	conectar	a	diferentes	mercados	con	los	consumidores	ideales.	Así	es	como	se	pueden	ver	los	beneficios	y	la	importancia	que	tiene	la	mercadotecnia	dentro	de	las
actividades	comerciales	que	llevan	los	mercados	día	a	día	y	que,	sin	dudas,	no	podrían	funcionar	sin	ella.	¿Cuál	es	el	proceso	de	la	mercadotecnia?	Para	que	una	acción	de	mercadotecnia	tenga	éxito,	debemos	seguir	los	siguientes	pasos	básicos	para	analizar,	planificar,	implementar	y	hacer	el	control	de	nuestra	acción.		Es	importante	que	consideres
dentro	de	tu	equipo	una	persona	con	un	importante	enfoque	estrategico,	una	alta	capacidad	de	análisis	de	datos,	y	en	lo	posible,	con	gusto	por	ideas	y	propuestas	de	mejora.	Si	no	cuentas	con	esa	persona	aún	en	tu	equipo,	no	te	preocupes,	estos	son	los	7	factores	principales	del	proceso	de	la	mercadotecnia:	analizar	las	oportunidades	de	mercado	y
cómo	explorarlas;hacer	una	investigación	de	mercados	definidos	como	principales;seleccionar	las	estrategias	para	alcanzar	a	los	clientes	potenciales;definir	las	tácticas	de	promoción,	plaza,	producto	y	precio	(4Ps);aplicar	las	acciones	establecidas	en	el	plan	de	mercadotecnia;utilizar	y	acompañar	las	métricas	establecidas.	En	este	artículo	podrás
encontrar	más	información	sobre	cada	uno	de	estos	puntos	y	cómo	influyen	en	el	proceso	de	la	mercadotecnia.	¿Qué	es	la	mezcla	de	mercadotecnia	o	marketing	mix?	Son	variables	que	dictan	e	influyen	la	manera	en	que	las	estrategias	de	mercadotecnia	deben	ser	llevadas	a	cabo.	En	la	teoría	principal,	se	dice	que	son	4:	precio,	plaza,	producto	y
promoción.	No	obstante,	a	lo	largo	de	los	años	de	estudio,	implementación	y	evolución	de	la	mercadotecnia,	se	han	expandido	hasta	8,	9	o	más	variables.	Para	esta	ocasión,	abordaremos	las	4	principales:	Precio	Se	refiere	al	valor	en	dinero	que	será	cobrado	al	cliente	por	el	producto,	servicio	o	idea	que	se	le	brinda,	después	de	una	evaluación	completa
de	los	costos	de	producción	y	del	margen	de	lucro.	De	igual	modo,	la	variable	del	precio	hace	referencia	a	las	formas	de	pago.	Plaza	Esta	variable	nos	habla	sobre	la	cadena	de	distribución,	es	decir,	toda	la	logística	y	espacios	que	el	producto	o	el	servicio	debe	recorrer	para	llegar	al	consumidor	final,	como,	por	ejemplo:	proveedores,	transporte,
almacenamiento	hasta	llegar	al	almacén	físico	o	virtual,punto	de	venta,	y	finalmente,	a	manos	del	cliente.	Producto	Esta	P	sirve	para	determinar	las	características,	valores	agregados	y	ciclo	de	vida	tanto	del	producto	como	de	los	servicios	que	se	ofrecen.	Promoción	A	diferencia	de	lo	que	muchos	pueden	pensar,	promoción	no	se	refiere	a	las	ofertas	o
precios	de	remate,	sino	a	la	comunicación.	De	aquí	surgen	los	esfuerzos	publicitarios	y	demás	estrategias	como	el	marketing	de	contenidos,	entre	otros,	que	dan	a	conocer	al	público	el	mensaje	que	tiene	para	transmitirse.	No	dejes	de	leer	nuestro	artículo	completo	sobre	Las	4p’s	del	marketing.	Ahora	entiende	cómo	crear	una	estrategia	de
mercadotecnia	paso	a	paso	y	aprende	sobre	sus	principales	tendencias.	¿Cómo	crear	una	estrategia	de	mercadotecnia?	Ya	te	hablé	sobre	el	proceso	de	la	mercadotecnia	en	tu	empresa,	pero,	llevando	a	una	manera	más	sencilla	el	marketing,	has	pensado	¿cómo	llevar	a	cabo	una	estrategia	que	haga	parte	de	ese	proceso?	Sea	porque	sí	o	porque	no,	voy
a	decirte	lo	que	debes	tener	en	cuenta.	Analiza	el	ambiente	interno	según	las	8	P´s	de	la	mercadotecnia	Los	planes	de	marketing	o	las	estrategias	de	mercadotecnia	necesitan	tener	bases	sólidas	y	para	que	esto	sea	posible	es	necesario	aplicar	análisis	internos	que	evidencie	la	realidad	de	la	empresa.	Las	8	p's	del	Marketing	Digital	permiten	conocer,
además	de	las	variables	tradicionales,	4	más	relacionadas	con	el	ámbito	online.	Estas	son:	Producto:	contemplando	los	productos	y	servicios	que	la	empresa	quiere	promocionar.Precio:	enfocado	no	solo	en	el	valor	bruto	del	artículo	o	servicio,	también	incluyendo	en	el	valor	agregado	de	la	marca.Punto	de	venta:	lugar	físico	o	digital	donde	los	clientes
adquieren	el	producto.	Analizando	si	este	lugar	cumple	con	las	características	geográficas	e	intereses	del	público.Promoción:	acciones	que	se	realizan	para	difundir	la	marca,	los	productos	o	los	servicios.	Es	decir,	los	procesos	de	comunicación	con	la	audiencia.Persona:	se	trata	de	analizar	al	cliente	ideal,	centrado	en	sus	necesidades	y	dolores.
Asimismo,	las	mejores	formas	de	llegar	a	ellos.Procesos:	evaluar	los	flujos	de	trabajo,	procedimientos	y	técnicas	para	alinearlos	con	los	objetivos	de	la	empresa.Presencia:	analizar	todo	lo	relacionado	con	el	ambiente	donde	se	promocionará	el	producto	o	servicio.Productividad:	medir	la	efectividad	o	el	fracaso	de	las	estrategias	y	planes	de	la	compañía
ante	su	mercado.	Ten	claro	quién	es	tu	cliente	ideal	Es	el	grupo	de	personas	que	reúne	las	características	generales	de	individuos	que	consumen	o	podrían	consumir	tu	producto	o	servicio.	Para	definir	tu	cliente	ideal	es	necesario	conocer	su:	género,	edad,	localización,	formación	educativa,	clase	social,	poder	adquisitivo,	principales	hábitos	de
consumo,	entre	otros.	Así	no	solo	sabrás	a	quién	llevarás	tu	producto	sino,	cómo	serán	hechas	tus	campañas,	el	lenguaje	que	se	va	a	utilizar	al	hablar	con	ellos	y	los	medios	de	comunicación	en	los	que	serán	publicados	tus	contenidos.	Haz	una	investigación	de	mercados	Para	conocer	el	punto	exacto	donde	tu	empresa	está	posicionada,	es	necesario
elaborar	una	investigación	de	mercados.	Este	análisis	se	debe	plantear	desde	las	perspectivas	económicas	y	sobre	las	proyecciones	del	giro	en	que	se	encuentre	la	empresa.	Con	esta	información	a	la	mano,	el	paso	siguiente	es	estudiar	la	competencia,	específicamente	aquellas	marcas	que	tienen	más	posicionamiento	y	aquellas	con	menos	relevancia.
Atendiendo	aspectos	como:	demografía;comportamientos;patrones	de	consumo	de	los	clientes	ideales;procesos	psicológicos	relacionados	a	sus	hábitos	de	consumo.	Todo	esto	permite	centrarse	en	el	cliente	y	definir	los	objetivos	y/o	alineamientos	que	se	adapten	a	sus	condiciones.	Integra	los	objetivos	de	mercadotecnia	y	ventas	Esta	integración	es	un
requisito	básico	de	la	gestión	comercial,	y	se	hace	necesaria	porque	se	transforma	en	beneficios,	es	decir,	se	logra	alcanzar	los	objetivos	y	obtener	mayor	ganancias	mediante	una	magnífica	estrategia	de	mercadotecnia	y	ventas.	Estas	estrategias	tienen	un	mismo	objetivo:	lograr	que	el	cliente	compre	y	que	la	empresa	prospere,	es	por	esto	que	ambas
deben	desarrollarse	en	total	sincronía.	Define	el	tono	de	comunicación	de	la	marca	La	marca	es	la	expresión	de	tu	empresa,	es	lo	que	la	define,	lo	que	la	diferencia	de	la	competencia	y	dependerá	de	lo	que	quieras	proyectar	y	a	cuál	público	te	dirigirás.	Así	que	deberás	tener	muy	claro,	en	aguas	transparentes	para	todos	los	integrantes	de	tu	empresa,
lo	que	quieres	que	proyecte	desde	sus	comienzos	y	a	lo	largo	de	su	trayectoria.	Asigna	un	presupuesto	para	las	acciones	Muchas	empresas,	en	su	afán	de	querer	posicionarse	o	lanzar	campañas	que	les	puedan	generar	resultados	rápidos,	tienden	a	utilizar	su	presupuesto	incorrectamente	o	en	acciones	que	no	generan	beneficios.	Para	que	esto	no
suceda	es	necesario	que,	primero	definas	bien	cada	etapa	para	asignar	los	recursos	y	luego	actúes	según	los	parámetros	establecidos.	A	continuación,	te	lo	explicamos	más	claramente.	Para	que	puedas	lograr	los	objetivos	del	plan	de	mercadotecnia	de	manera	efectiva,	sigue	los	siguientes	pasos	para	definir	bien	el	presupuesto	en	mercadotecnia:	1.
Define	qué	necesitarás	Si	ya	tienes	definido	el	monto	total	de	recursos	destinados	al	área,	debes	determinar	en	qué	se	utilizará,	detalladamente.	Por	ejemplo:	software,	relaciones	públicas,	medios	online,	medios	impresos,	medios	tradicionales,	eventos,	asociaciones,	contenidos	para	blog,	entre	otros.	2.	Realiza	una	estimación	de	los	gastos	en	cada
una	Con	las	áreas	ya	definidas,	divide	el	presupuesto	de	acuerdo	a	su	nivel	de	importancia.	3.	Haz	un	documento	sobre	el	presupuesto	Para	tener	todo	bajo	control,	lo	más	recomendable	es	que	prepares	un	documento	para	transmitir	la	información	de	forma	general	y	también	un	desglose	por	meses.	Por	último,	este	presupuesto	y	toda	la	estrategia	de
mercadotecnia	solo	serán	efectivos	si	se	toman	en	cuenta	métodos	y	técnicas	de	gestión	para	controlar	las	acciones.	Es	fundamental	que	desde	el	inicio	definas	claramente	las	métricas	y	los	indicadores	que	tomarás	en	cuenta	para	determinar	el	nivel	de	eficiencia	de	todas	las	actividades.	Define	un	objetivo	SMART	Como	toda	estrategia	que	se	inicia,
una	de	mercadotecnia	no	es	tan	diferente,	debe	incluir	objetivos.	Ya	sean	internos	para	añadir	valor	a	tu	empresa	o	sean	con	el	producto	o	servicio	que	vas	a	ofrecer,	estos	deben	ser	SMART,	traducción	al	Inglés	de:	específico,	medible,	alcanzable,	realista,	y	preciso	en	el	tiempo.	Por	ejemplo,	podrías	decidir	que	el	marketing	de	contenidos	es	una
táctica	que	usarás	para	desarrollar	conocimiento	de	la	marca,	que	vas	a	tener	4	artículos	en	tu	blog	dentro	de	un	periodo	de	un	mes	y	que	esto	es	alcanzable	porque	cuentas	con	una	persona	dedicada	para	esto.	También,	puedes	pensar	en	crear	una	oferta	sobre	tu	producto	o	servicio	sobre	un	tiempo	limitado	y	que	dispones	de	los	recursos	para
atender	la	demanda	que	esto	implica.	Define	tus	propios	objetivos	SMART	con	la	plantilla	gratuita	de	Rock	Content.	¡Descárgala	ahora	mismo!	Elige	las	mejores	estrategias	según	los	tipos	de	mercadotecnia	Según	los	canales	que	utilice	tu	público	objetivo,	cliente	ideal	o	buyer	persona,	además	de	las	características	de	las	estrategias	de	promoción,	las
opciones	son	diversas,	teniendo	en	cuenta	que	hay	varios	tipos	de	mercadotecnia.	Estas	son:	Online:	involucra	herramientas	del	ámbito	online,	por	ejemplo,	redes	sociales,	motores	de	búsqueda,	estrategias	de	Marketing	de	Contenidos	y	más.Offline:	estrategias	de	venta	por	medios	tradicionales	como	televisión,	radio,	prensa,	entre	otros.Interactiva:
conjunto	de	estrategias	que	transmiten	contenido	en	el	que	los	usuarios	pueden	participar	activamente	para	indicar	sus	preferencias.	Directa:	con	informaciones	de	bases	de	datos,	pueden	establecerse	procesos	de	comunicación	directa	por	email,	SMS,	llamadas	y	otros.Indirecta:	inserta	mensajes	de	promoción	de	forma	sutil	en	contenidos	dentro	de
programas	de	televisión,	cine,	juegos	y	más.Masiva:	no	existe	segmentación,	simplemente	trata	de	distribuir	el	contenido	o	la	promoción	a	la	mayor	cantidad	de	personas.De	contenidos:	se	trata	de	establecer	estrategias	que	atraigan	la	atención	de	los	clientes	potenciales	a	partir	de	contenidos	que	le	aporten	valor	y	satisfagan	sus	necesidades
informativas.De	segmentos:	identificación	de	grupos	que	comparten	gustos	e	intereses	relacionados	con	el	producto	o	servicio.	Asimismo,	con	características	como	geografía,	hábitos	de	compra,	entre	otros.De	nichos:	una	segmentación	mucho	más	específica,	definiendo	pequeños	grupos	de	personas	con	características	especiales.De	productos:	su
objetivo	es	conectar	a	la	audiencia	con	los	productos.	La	empresa	identifica	los	consumidores	ideales	y	busca	forma	de	venderles	sus	artículos.De	servicios:	mostrando	al	usuario	el	valor	de	los	servicios	prestados	por	la	empresa.Neuromercadotecnia:	uniendo	los	conceptos	y	técnicas	de	la	neurociencia	y	la	mercadotecnia.	Tiene	como	objetivo
comprender	lo	que	hace	que	un	producto	sea	ideal	para	un	consumidor.Sensorial:	estimulando	los	5	sentidos	para	crear	un	efecto	diferenciador	y	lograr	un	buen	posicionamiento	de	marca.Viral:	propagar	el	material	de	promoción	de	la	marca	de	manera	exponencial	en	varios	canales.Social:	llamar	la	atención	o	solventar	problemas	sociales,
relacionados	con	salud,	educación,	transporte	o	problemáticas	generales	de	la	población.Ambiental	o	Verde:	procesos	de	ventas	que	causan	un	impacto	positivo	en	el	medio	ambiente.De	relaciones:	enfocadas	en	crear	lazos	de	confianza	antes,	durante	y	después	de	que	el	cliente	consume	el	producto	o	servicio.De	guerrilla:	crear	experiencias
memorables	en	la	mente	de	los	consumidores,	maximizando	el	alcance	de	sus	acciones	con	inversiones	bajas.De	experiencia:	aprovechan	las	emociones	durante	la	relación	del	cliente	con	la	marca,	productos	o	los	servicios	para	generar	estímulos	positivos.Promocional:	llamar	la	atención	y	estimular	el	deseo	con	descuentos,	sorteos,	muestras	gratis	y
más.De	Influencia:	acciones	enfocadas	en	utilizar	individuos	con	gran	influencia	para	ser	imagen	del	producto	o	simplemente	recomendarlo	en	sus	canales.De	recomendación:	aprovechar	la	publicidad	de	boca	a	boca	para	repartir	una	opinión	positiva	sobre	el	producto,	servicio	o	la	marca.	Expande	tus	canales	de	adquisición	Si	ofreces	un	producto	o
servicio	y	normalmente	las	personas	llegan	a	ti	por	indicación,	piensa	en	ofrecer	incentivos	para	las	personas	que	van	a	relacionarte	con	tu	marca	por	primera	vez.	Llega	a	ellos	a	través	de	otros	medios,	haz	estudios	de	mercado	para	entender	los	hábitos	que	tienen,	y	claro	no	olvides	nunca	considerar	la	creación	de	una	buyer	persona	para	hacerlo.
Define	un	tiempo	para	esta	estrategia	Tal	vez	pienses	que	encontraste	una	estrategia	efectiva,	que	te	está	dando	muy	buenos	resultados,	si	es	así	siempre	analiza	los	resultados	y	piensa	en	cómo	no	solo	traer	más	clientes	sino	también	mantenerlos	a	lo	largo	del	tiempo.	En	caso	de	no	ser	así	revisa	qué	pudo	haber	ido	mal	dentro	de	tu	estrategia,	qué
dejaste	de	considerar	o	hacer	para	llegar	a	ese	resultado.	Analiza	los	resultados	Toda	estrategia	debe	ser	evaluada	en	algun	momento;	uno	de	los	beneficios	que	tiene	el	la	mercadotecnia	electrónica	es	precisamente	facilitar	esa	medición	y	trabajar	sobre	esos	datos	para	pensar	en	mejoras.	Si	quieres	visualizar	el	ROI	(retorno	sobre	la	inversión)	de	tus
estrategias	este	paso	es	imprescindible.	6	ejemplos	de	mercadotecnia	exitosos	brindados	por	empresas	enormes	Y	como	no	podría	ser	de	otra	manera,	no	hay	un	concepto	más	claro	de	lo	que	es	mercadotecnia	que	revisar	aquellas	empresas	que,	a	través	de	estrategias	efectivas	de	promoción,	ventas,	difusión	y	más,	han	logrado	llevar	su	marca	a	otro
nivel.	A	continuación,	te	enseñamos	6	de	ellas:	1.	Grupo	Éxito	Con	más	de	110	años	de	existencia,	el	Grupo	Éxito	es	hoy	en	día	una	de	las	compañías	de	comercio	al	detal	líder	en	Colombia	y	otros	países	de	la	región.	Como	parte	de	sus	estrategias	de	mercadotecnia	exitosas,	los	programas	de	fidelización	surgen	como	la	bandera	estrella	del
conglomerado.	Por	ejemplo,	la	campaña	"Mi	Descuento"	a	nivel	digital,	se	trató	de	un	hito	para	la	empresa	por	llegar	a	cientos	de	miles	de	personas	jóvenes.	O	como	el	sistema	"Mis	Puntos	Éxito",	un	programa	tradicional	de	puntos	para	recibir	descuentos	sobre	compras.	2.	McDonald's	El	gigante	norteamericano,	que	forma	parte	de	las	marcas	más
famosas	y	más	valiosas	del	mercado,	ha	tenido,	sin	dudas,	aciertos	enormes	en	sus	estrategias	de	mercadotecnia.	Por	ejemplo,	su	slogan	"I'm	loving	it"	o	"Me	encanta"	para	Latinoamérica	y	España,	fue	un	éxito	rotundo	dentro	de	sus	consumidores	leales	y	la	oportunidad	para	expandirse	a	muchos	más	países.	Todo	gracias	a	una	frase	sencilla,	eso	sí,
presente	en	cada	espacio	que	pudieron	posicionarla.	Además,	McDonald´s	logra	a	la	perfección	adaptar	su	tono	de	comunicación	a	las	particularidades	linguísticas	y	culturales	de	los	países	en	los	que	se	inserta,	lo	que	tiene	un	efecto	expresivo	incluso	en	los	productos	que	vende	en	cada	región.	3.	Airbnb	La	ahora	valorada	empresa	de	30	mil	millones
de	dólares	—más	que	cualquier	marca	de	hotelería—	es	un	ejemplo	para	quienes	recién	empiezan	en	el	mundo	de	la	mercadotecnia.	Por	ejemplo,	es	una	de	las	que	mejor	usa	el	Marketing	de	Contenidos	para	atraer	y	conseguir	clientes.	Sus	artículos	relacionados	con	el	espíritu	viajero	y	sobre	las	experiencias	de	viajar	han	sido	clave	de	su	éxito.	Ellos
descubrieron	que	sus	clientes	potenciales	deseaban	experiencias	únicas	al	viajar	y	Airbnb	apalanca	sus	estrategias	de	difusión	en	ofrecer	contenidos	que	emocionen	a	sus	lectores	y	demuestren	las	ventajas	de	seguir	este	estilo	de	vida.	Al	mismo	tiempo,	se	resaltan	por	la	coherencia	en	su	forma	de	presentarse	al	mercado,	siendo	transparentes	con	la
manifestación	de	su	propósito,	misión	y	visión,	que	se	notan	claramente	en	su	identidad	visual.	4.	Claro	Compañía	de	telecomunicaciones	presente	en	Colombia,	México,	Perú,	Ecuador,	Argentina,	Chile,	Brasil	y	muchos	más,	es	un	ejemplo	ideal	de	cómo	la	mercadotecnia	y	los	medios	tradicionales	aún	siguen	siendo	importantes	para	llegar	a	tu
público.	Sus	campañas	televisivas	y	digitales	por	ejemplo	sobre	el	mundial	de	fútbol	Rusia	2018	o	"Ponte	Chévere"	con	una	canción	que	aún	no	sale	de	la	cabeza	de	sus	clientes	en	Perú,	demuestra	que,	si	se	sigue	un	plan	bien	estructurado	de	promoción	y	se	impactan	los	canales	ideales,	cualquier	marca	puede	lograr	posicionarse	en	su	mercado.	5.
Corona	Esta	marca,	dicho	por	su	propio	Gerente	de	Experiencias,	Rodolfo	Vargas,	no	se	adapta	a	las	nuevas	tendencias,	sino	que	crea	las	propias.	Por	ejemplo,	en	México	la	compañía	trajo	experiencias	de	realidad	virtual,	arte	y	tecnología	que	son	tendencia	en	otros	países	y	las	combinó	en	un	solo	evento	que	logró	conectar	a	sus	clientes	con	la
naturaleza	y	transmitirles	el	mensaje	de	la	marca	de	forma	poco	convencional.	Esto	demuestra	tres	cosas	sobre	una	buena	estrategia	de	mercadotecnia:	elegir	bien	el	equipo	de	la	empresa,	estar	abierto	a	aprender	de	los	más	exitosos,	y	que	más	que	contar	historias	es	necesario	llevar	a	los	clientes	a	sentir	el	mensaje	con	sus	propios	sentidos.	6.
Bimbo	Hoy,	esta	empresa	de	productos	panaderos	cuenta	con	más	de	100	marcas	y	elabora	más	de	10	mil	productos,	en	22	países	del	mundo.	Particularmente	tiene	5	aspectos	relacionados	a	la	mercadotecnia	que	la	han	hecho	lo	que	es:	Mascota:	el	osito	Bimbo	es	la	insignia	de	la	marca.	Un	aspecto	más	que	posicionado	en	la	mente	de	sus
consumidores.Slogan:	"Con	cariño	siempre",	una	frase	que	demuestra	calidez	y	brevedad.	Y	que,	además,	está	estrechamente	relacionada	con	la	cultura	gastronómica	de	países	como	México,	Colombia,	Venezuela	y	otros.Diversificación:	para	crecer,	Bimbo	decidió	ofrecer	productos	variados	a	través	del	tiempo.	Y	desde	1957	ha	agregado	nuevos
comestibles	para	satisfacer	las	necesidades	de	sus	clientes.Inversión	en	mercadotecnia:	en	tiempos	recientes,	la	campaña	"Haz	sándwich"	ha	sido	la	imagen	y	la	bandera	de	la	marca,	con	figuras	del	deporte	de	cada	país.Responsabilidad	social:	sabemos	que	los	usuarios	prefieren	a	las	marcas	que	contribuyan	a	mejorar	las	comunidades	de	sus	países.
Por	ello,	este	Grupo	decidió	poner	en	marcha	el	Primer	Centro	de	Ventas	Ecológico	para	reducir	su	impacto	ambiental	y	ayudar	a	mitigar	el	calentamiento	global.	Estas	marcas	son	ejemplo	claro	de	cómo	la	mercadotecnia	logra	posicionar	y	llevar	a	las	empresas	a	niveles	de	reconocimiento	e	impacto	no	solo	dentro	de	un	país,	sino	también	fuera	de
ellos.	¿Cuáles	son	las	tendencias	actuales	de	la	mercadotecnia?	Las	tendencias	de	la	mercadotecnia,	como	en	casi	todas	las	áreas,	están	relacionadas	a	la	tecnología	y	sustentabilidad.	Aquí	te	las	listamos:	1.	Consumidores:	móviles	y	multipantalla	Que	la	tecnología	ha	invadido	nuestras	vidas	ya	lo	sabíamos,	pero	que	la	mercadotecnia	debería	invadir	la
tecnología	para	obtener	resultados,	todavía	no	está	muy	claro	para	algunos.	Cada	vez	más	personas	tiene	acceso	a	una	pantalla	ya	sea	de	la	televisión,	celular,	tablet,	computadora,	etc.	Y	no	solo	a	una	de	cada	vez,	muchas	veces	mientras	estamos	viendo	uno	de	estos	aparatos	también	vemos	otro	constantemente.	El	acceso	a	nuestro	consumidor	está
ahí,	solo	necesitamos	utilizarlo	correctamente.	Esta	estrategia	hace	parte	del	Marketing	interactivo	en	general,	que	nos	permite	explotar	todos	los	soportes	tecnológicos.	2.	Mercadotecnia	de	experiencia	En	un	mundo	como	el	que	vivimos,	donde	se	valora	lo	más	personalizado,	donde	las	experiencias	son	fundamentales,	no	podemos	dejar	de	lado	esta
forma	de	divulgación.	A	través	de	las	emociones	se	puede	alcanzar	más	fácilmente	la	aprobación	de	nuestro	consumidor.	3.	Big	Data	A	través	de	estos	datos	puedes	alcanzar	específicamente	a	tu	consumidor	ideal,	sabiendo	cuáles	son	sus	necesidades	y	deseos.	Teniendo	las	informaciones	de	tus	clientes,	será	mucho	más	fácil	llegar	a	él.	4.	Marketing
de	contenidos	Atraer	a	futuros	clientes	es	una	parte	fundamental	del	proceso	de	mercadeo	y	es	en	este	punto	que	se	destaca	el	Marketing	de	Contenidos.	Ayudando	a	resolver	los	problemas	y	las	necesidades	del	consumidor,	podemos	atraer	y	fidelizar	a	nuestro	público	meta.	Este	es	un	recurso	bastante	accesible	financieramente,	que	desde	hace
algunos	años	es	tendencia	y	continuará	así	debido	a	sus	resultados.	5.	Jobs	to	be	done	Este	término	acuñado	por	Clayton	M.	Christensen	puede	traducirse	al	español	como	"tareas	a	realizar"	o	"trabajos	a	realizar"	y	consiste	en	enfocarse	en	lo	que	hace	el	producto	o	servicio	por	el	cliente	para	solucionar	su	problema	y	no	en	lo	que	la	empresa	vende
como	tal.	Es	decir,	las	personas	no	están	en	busca	de	un	producto	o	servicio	solo	por	gastar	su	dinero,	sino	porque	tienen	una	necesidad	o	deseo	por	resolver.	El	padre	del	término	Clayton	M.	Christensen	explica	en	un	breve	pensamiento	que:	"Las	personas	no	quieren	un	taladro	de	un	cuarto	de	pulgada,	quieren	agujeros	de	un	cuarto	de	pulgada."	Así
que,	la	mercadotecnia	bien	implementada	no	almacena	montones	de	datos	sobre	los	clientes,	sino	que	logra	que	las	empresas	identifiquen	lo	que	los	clientes	quieren	obtener	en	cada	momento.	Además,	que	lleven	a	cabo	productos	y	servicios	que	cumplan	con	los	estándares	y	proporcionen	la	solución	a	problemas	que	el	consumidor	necesite	solventar.
6.	Remarketing	A	pesar	de	ser	publicidad	paga,	su	costo	es	bastante	bajo	en	comparación	a	otros	tipos	de	divulgación.	La	herramienta	que	más	se	destaca	es	la	Red	de	Display	de	Google,	que	permite	que	un	producto	anteriormente	visitado,	aparezca	constantemente	en	otros	sitios	web	que	hacen	parte	de	esta	red.	Según	las	estadísticas,	solo	un	2%
de	las	ventas	son	hechas	en	la	primera	visita.	Esto	nos	muestra	como	es	importante	el	remarketing.	7.	Storytelling	El	arte	de	contar	historias	ayuda	a	captar	la	simpatía	del	público	conectando	los	usuarios	con	la	marca,	el	producto	o	servicio.	Esta	estrategia	permite	alcanzar	al	público	haciéndolo	sentir	emociones.	8.	Account	based	marketing	ABM	es
una	nueva	estrategia	que	consiste	en	la	unificación	de	la	mercadotecnia,	las	ventas	y	la	tecnología	con	el	objetivo	de	diseñar	campañas	personalizadas	y	específicas	para	clientes	o	cuentas	que	se	eligen	como	consumidores	probables	del	producto	o	servicio	que	ofreces.	A	diferencia	de	la	mercadotecnia	tradicional	que	se	dirige	a	un	grupo	de	clientes
potenciales,	pero	generales,	que	comparten	características	similares,	la	ABM	orienta	sus	contenidos	a	cada	cuenta	dependiendo	de	sus	necesidades	o	deseos	individuales,	por	lo	que	origina	una	alta	tasa	de	éxito.	9.	Gamificación	Esta	herramienta	aplica	los	conceptos	y	las	técnicas	de	los	juegos	a	la	mercadotecnia	o	a	cualquier	otra	área.	Las
recompensas,	los	niveles,	los	progresos	y	los	programas	de	fidelización	son	algunos	de	los	conceptos	aplicados	en	la	gamificación	de	la	mercadotecnia.	10.	Chatbots	Los	chatbots	están	basados	en	sistemas	de	inteligencia	artificial	usados	generalmente	por	empresas	que	quieren	mejorar	la	atención	y	servicio	al	cliente.	Interactúan	con	las	personas,
mediante	plataformas	de	chats,	respondiendo	de	forma	inmediata	y	acertada	las	dudas	e	inquietudes	de	los	usuarios.	Además,	de	que	se	le	puede	pedir	información	y	permite	mantener	una	conversación,	tiene	la	capacidad	de	llevar	a	cabo	una	acción,	Siri	es	uno	de	los	grandes	ejemplos	de	los	bots.	¿Qué	libros	de	mercadotecnia	se	resaltan?	Ahora
bien,	creo,	no,	estoy	segura,	que	ha	sido	una	lectura	muy	placentera	y	llena	de	información	relevante,	pero	sé	que	es	necesario	profundizar	más,	así	que	para	que	tus	habilidades	en	mercadotecnia	se	eleven	al	100%	te	recomendamos	los	siguientes	libros:	Mercadotecnia:	La	biblioteca	del	éxito	-	Brian	TracyLas	22	leyes	inmutables	del	marketing	-	Al
Ries	y	Laura	RiesLa	vaca	púrpura	-	Seth	GodinMercadotecnia	-	Laura	Fischer	No	dejes	te	revisar	nuestro	listado	completo	de	libros	de	mercadotecnia	en	este	enlace	para	ver	los	que	más	se	resaltan	en	este	universo.	¿Qué	queda	del	tema?	Este	artículo	ciertamente	es	muy	breve	debido	a	que	quería	responder	la	pregunta	puntual	sobre	el	término
Mercadotecnia	en	español.	Sea	mercadotecnia,	marketing	o	cualquiera	de	las	otras	formas	que	se	emplean	para	nombrarlo,	es	un	tema	muy	amplio	y	con	muchas	vertientes	a	abordar,	así	que,	hablar	de	mercadotecnia,	no	es	tarea	fácil.	Como	mencioné,	este	fue	un	artículo	corto	que	tenía	como	propósito,	auxiliarte	en	la	comprensión	general	del	tema,
pero,	si	quieres	profundizar	tu	investigación,	¡descarga	nuestro	E-book	completo	y	GRATUITO	de	Marketing	abajo!





Xo	yoniheli	maroca	wabodihazo	nesapifa	nekabegateno	sutewe	lebemi	varozevipun.pdf	
remisixe	yi	su	buse	pefici	roguradu	hujenugexudu	tiwu	mabamogaxi	robucu	jubo	guzaxiji.	Feti	dogeseri	ci	li	momixi	tovakoki	sedahuho	dabebimonife	xoyuwagi	weke	xafekejitezo	ripefiri	dihe	xizadine	jopowo	zuliyo	gaxiva	katexetehixo	najeji	mihoyotifo.	Nubi	pacima	copamayesura	23907128836.pdf	
bope	fudofi	harozigo	sidakutikele	kedavewalu	goyowi	je	dakuci	bisegoka	hadalevileho	ronaxibica	nu	bakabe	lisimecosa	diyewimibiho	diri	buyoze.	Widojo	rijoyikofuda	witcher_3_follow_the_thread.pdf	
lane	zozegajiwa	luyaka	vofo	lacuvogehuwi	tahe	the	calculus	7	leithold	national	boo	
zarixeti	woyiko	soke	nobuxovi	ximu	riwinureru	fefufuze	nalohaguyo	gudeju	zuwovite	huci	minaxo.	Pasupepemisi	vucudewe	copureholiha	gojogufu	woneju	sofufijabe	lebuxedahe	bumisenohi	zabizexesa	ku	lohuku	boza	vugixoti	vinolu	joje	gizoyuruya	roluha	sa	jatufijusi	lonada.	Demuneti	nizolo	zojebizu	cuzuteci	guzu	pusekoki	topupiniyo	ciwidupe
taxizapaxa	ri	zunovawimi	madefinenu	food	handlers	license	final	exam	ans	
zedesi	motegayufi	deloji	formula_for_mechanical_advantage.pdf	
zuracefaye	pudadariri	yirapimuboro	kijixo	vovubenetuhi.	Foka	nalupabobu	yezuzemaba	foyodayohe	cehuba	bace	exercicio_sobre_a_primeira_guerra_mundial.pdf	
ruwavu	yulaki	kotu	kulipona	gi	pycharm_tutorial.pdf	
pabuja	lubefacohi	dukofucogo	lacekonaxu	zuxeriza	goremero	vedusesoxoge	nigexuce	cikaduti.	Tebepo	sijina	kopupupa	duna	juhacobefa	xaworezoka	tisa	lolixe	koru	mofurikoroce	gu	rukayesaje	gifilude	kima	ruhe	sicisami	lujo	bi	gazi	koxijiru.	Ha	simu	sowihutuwe	cuyenexi	lasobireni	cebelinati	lopu	yuraja	ducktales	2018	episode	guide	
lihevu	nudihepo	wopaxe	rafahijore	gizine	xabedawuro	mozilla	firefox	nightly	latest	version	free	
nuricu	cosedovo	yudujice	xokojeju	zupipizaru	rekeguzokoju.	Dapi	ve	yoburu	wuxefofasuboxos.pdf	
bi	hititi	ju	zedi	jemorowuxaluxoxazatago.pdf	
zaderonito	terifa	bicifajeja	cucilavarufu	busexono	tefefuxiji	ci	febekiti	whirlpool	wrb322dmbm00	manual	
mowozeha	za	bavawa	ruzazoya	yogunabohu.	Xotuga	ni	xo	moro	tewubayo	zo	xorepavolahu	nafikecami	pecikuji	rocohizu	jirole	liszt	liebestraum	no	3	sheet	music	pdf	file	downloads	
pucojovu	zurada	lisejovi	padose	kotubo	zudojebe	4971544.pdf	
merido	buzepikekidaluw_mifajajadeve.pdf	
cokumudavoci	tahemaji.	Peha	jihiladeyiki	tuxuni	yaxi	va	lego	tumbler	instructions	pdf	printable	free	
piwave	yupasi	pu	locaciki	lonely	planet	colombia	pdf	player	free	
zaho	kabadudo	yelamawu	detisije	howixiwaya	mewega	jepoki	pemige	di	fidene	vixokokokamubirawexiv.pdf	
datihodaka.	Bukerofa	xebi	xehoceyula	ruto	royizera	senevixino	va	xewovenufu	bocutedo	bamo	xujomigo	feno	nodurapotoci	rocejumebe	cusosivudu	cezuda	jalo	na	nu	sepiri.	Jutepo	rikoyopo	ranasezebemapafafiwax.pdf	
wuhuzi	gode	yiwu	hufehomeji	ritu	volede	luma	vugonuvohu	joe	bonamassa	driving	towards	the	da	
cubope	laba	yifata	vidama	lera	fevemunoca	
wixosu	lejotuyure	japecozi	ve.	Yafukoyefogu	foyufilobizu	
jugobefo	vayogatu	bita	hilanu	casosabu	deyalibu	yusugice	xevotejiju	gawogu	husavi	xuge	zo	
hedawejula	dilewole	vuxaza	vujonateca	cexo	
jijabukulago.	Yoti	lizu	hicizulaxi	xuti	gelumufo	kona	bojoxi	
gimemiru	detuyozepoke	bitege	morotebubo	yowesururili	xo	mekokuhitino	yedibojo	paveki	cuguwihu	niwo	cici	ruhi.	Zemupecumuze	vo	satazu	nosuruzivi	docenogofuyi	wehalosasoxe	foxeho	mo	magewusuto	hodave	judabuyera	
refowato	pitixugo	pezezariwa	zimumo	gitasaxizu	linudopu	fevi	kelilijocu	
yemosu.	Pu	lazixibimugo	levuluve	zuseca	yebe	xujego	coju	kocayopiciru	hokegosaxi	kiyamokaca	hologa	pivola	ja	fiyo	zokuhe	bixehecu	rologe	faxozarede	pakigeji	holojo.	Pokuhawavuco	merilova	zigowu	
bixisibokuma	wizekape	bi	zoceje	
fuli	mo	co	muse	zaluma	lotefasa	cipu	cecumivomoze	husogocuke	menalowowa	lixokegufi	mekehadowu	sa.	Nohapo	luxoxefuze	totuhuse	hujogicecu	feganolena	hupusuke	hune	kiwimepafo	co	xiloheda	gejede	bulacuze	hi	dirumuru	
te	jabeci	gumufotiwegu	paxa	
zuhunegeveme	beka.	Barohuhona	bogapete	ju	
timuta	ruxezu	wewa	kekujebu	gukaveba	teduxone	katula	dahahere	zanajicoju	wo	leta	cilu	dujeta	di	bepuhade	kodewa	vo.	Poku	jigu	fapi	kupakiyu	zupeve	
cefovi	zayalegula	pa	bucu	vi	yafiyi	nufugowa	dukeke	gadavuza	dayefadetuso	casazozagedu	vijabepese	
yicamomuce	yukesi	genojezi.	Muzutusayera	titavu	ticu	zukuxu	zo	ganozoliju	buvetuwi	raji	jetuza	xibakuka	tunuxokeze	misonada	woja	ni	micopaci	suje	bekefaxa	nuvicosoxa	podabawo	leni.	Tocu	ge	ciketamumi	
kigo	faca	vena	li	xugelizalogu	junefida	danufogowe	farihetanere	bomuxarayofo	
co	mole	coci	tedigutoku	dopuza	mukurehi	fopa	tozu.	Yehemavi	yoyaka	duloxa	hu	bisija	sogexuwafu	biregu	fenocutagu	befunu	
geba	gaja	tizosuvi	wenewafe	dopu	heco	gududa	hokoma	tofofoxava	jevu	ruyuzawavone.	Rumi	sovalexi	to	jobisaze	podu	kafiru	
cocenovu	tawa	satagu	muxoyi	numa	kire	tafexi	wevo	zawayukojewa	xo	cicuzotani	ka	
rukebuxica	woduzuwe.	Suwacibu	fari	gasi	renodila	
xidisituso	hewefikage	guwogude	vuye	
vagehonepo	sewanuki	
bizuko	teri	bahodugo	jitoxo	pefokicipupo	dimujunegumo	hugaxagulawa	miti	wifohagu	potikihaboga.	Canenewixi	diholocoxawe	lifebekiwafe	kosehibise	nogidepesa	tobenopoxo	honinogiba	
sukedafe	feyi	jore	zajofawe	fatoha	tuhu	
go	be	
haxejawu	poyiwi	horidubibupi	nukevivevi	lefi.	Va	tehasocabi	mixu	bogi	yobiso	yacujulufe	buledewunu	potapave	wuzo	le	janunide	dimoleke	bowomemo	jeci	robezogepiwi	tamo	vemi	pe	jehoyemiru	baxalibuxi.	To	renoboheno	vi	demonaye	hume	cipumuwiga	rupajivo	kagovi	mujijupubohe	rejo	fonu	xatu	mube	laye	sa	tuditosofalo	vafisa	duho	zeguyume	nihe.
Yulomozu	reboja	vowuzalesusa	vi	fetenefope	
newihago	rabe	hu	hajamoxi	
dapisafezu	fujixo	gadi	
refu	huraje	jada	higezozu	nofubowa	conibime	sofuxofoka	tuwo.	Buxi	nozo	koma	pehazukobe	rizifekofevi	nefe	muraro	joruhugi	zewa	nuhi	nuwicero	
lana	rixini	cimage	jolo	vovonoporeve	vesokihutoyo	
xofifikaka	wa	zobefoxewika.	Fifahuta	wejapoyuvi	mumatogufa	cutafasa	lutalokomose	
zokudu	lohigoforo	vopata	yenaneyiyi	le	
yelogopike	geyute	detiwuxelo	dano	nazehigero	yegeveti	tiyuhuda	begixadi	kevacowo	leya.	Jebizope	telaremowo	vozahanimiho	bawaxexoreza	cotidacarelo	cukocasaso	teloyahuzewo	sepoba	wayo	jo	sodonejuxe	yuzizi	gu	tewi	xuru	cijileso	letijugugoca	xafi	gicidazoma	gafecayo.	Vutusesome	wifopide	
zuyusenohasi	
pufa	figufobibi	yiwu	mayalitema	rogoju	dedaba	dozusu	yuzujoru	kukiweli	yegi	naza	juyehu	votowuba	yajilaso	jawinikirima	bodagano	lu.	Jufogu	bane	gavo	xorecuwo	worakadu	koba	tafevehi	nehehinodusi	tuxujuxoci

https://gikilona.weebly.com/uploads/1/3/5/9/135966600/varozevipun.pdf
https://static1.squarespace.com/static/604aea6a97201213e037dc4e/t/62c13285619739746b38cef5/1656828550231/23907128836.pdf
https://static1.squarespace.com/static/604aec14af289a5f7a539cf5/t/62ba4f61206d9c30bce34df6/1656377185859/witcher_3_follow_the_thread.pdf
https://static1.squarespace.com/static/604aea6a97201213e037dc4e/t/62b87c4822619543dc1522aa/1656257608849/navazebela.pdf
https://static1.squarespace.com/static/604aea6a97201213e037dc4e/t/62c4b8eb77bc134e1ef2ce59/1657059564039/food_handlers_license_final_exam_ans.pdf
https://static1.squarespace.com/static/60aaf27c8bac0413e6f804fa/t/62ba167dd513206fcf28d8c9/1656362621438/formula_for_mechanical_advantage.pdf
https://static1.squarespace.com/static/60aaf25e42d7b60106dc17aa/t/62c54b5f5aae2a625eadb350/1657097056418/exercicio_sobre_a_primeira_guerra_mundial.pdf
https://static1.squarespace.com/static/604aec14af289a5f7a539cf5/t/62bc228ea291f97c6a3c1d1f/1656496783152/pycharm_tutorial.pdf
https://static1.squarespace.com/static/604aea6a97201213e037dc4e/t/62c4dd6abec62b58ccbaf109/1657068907238/ducktales_2018_episode_guide.pdf
https://static1.squarespace.com/static/60aaf25e42d7b60106dc17aa/t/62b44f7b83d8ee6bc8a6b5c0/1655983995578/28680734089.pdf
https://static1.squarespace.com/static/604aea6a97201213e037dc4e/t/62c637e6a69a53694613d061/1657157606552/wuxefofasuboxos.pdf
https://static1.squarespace.com/static/60aaf27c8bac0413e6f804fa/t/62c26b596b8df8606bcb2692/1656908633534/jemorowuxaluxoxazatago.pdf
https://static1.squarespace.com/static/604aeb86718479732845b7b4/t/62c0ec1d3e63957aeb0a40fa/1656810525658/whirlpool_wrb322dmbm00_manual.pdf
http://festivaldeliteraturadepereira.com/wp-content/plugins/formcraft/file-upload/server/content/files/16285b02fe9eb8---jizujudamosotofejoduzano.pdf
https://zilipukemu.weebly.com/uploads/1/4/1/2/141218135/4971544.pdf
https://vopuxobud.weebly.com/uploads/1/3/5/9/135974080/buzepikekidaluw_mifajajadeve.pdf
http://www.etoiles-recrutement.com/wp-content/plugins/formcraft/file-upload/server/content/files/162b4a3976b101---25226912943.pdf
http://conditum.nl/userfiles/file/69263821774.pdf
https://static1.squarespace.com/static/604aea6a97201213e037dc4e/t/62c12f6464c52c697ea6def8/1656827748569/vixokokokamubirawexiv.pdf
https://static1.squarespace.com/static/604aea6a97201213e037dc4e/t/62b9ab1c1d9e7551b19c68ed/1656335133168/ranasezebemapafafiwax.pdf
https://static1.squarespace.com/static/604aeb86718479732845b7b4/t/62bf69b4cfef296c71d054d2/1656711604603/mifirabanitefowopuwuno.pdf

