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PERIODO: TERCERO | GRADO(S): DECIMOS

NOMBRE DEL DOCENTE: WENDY KATHERINE BERNAL GIRALDO

NOMBRE DEL ESTUDIANTE:

FECHA DE ENTREGA: 18 DE NOVIEMBRE | FECHA DE SUSTENTACION: 18 DE NOVIEMBRE

LOGROS:
e Comprender los componentes del Marketing Mix y sus diferencias.
e Aplicar los componentes del Marketing Mix a un estudio de mercado
e Aplicar el Marketing Mix en un estudio de mercado.

RECURSOS: Computador con conexién a internet, Programas de office (Word, Power Point, Excel) y Papeleria.

MARKETING MIX

El marketing mix, también conocido como las 4 P del marketing, es un conjunto de variables controlables que una
empresa puede utilizar para influir en la forma en que los consumidores responden a su oferta en el mercado.

Importancia del Marketing Mix:

El marketing mix es crucial para el éxito de una estrategia de marketing, ya que proporciona una estructura para el
desarrollo y la implementacion de tacticas efectivas. Al ajustar adecuadamente las variables del marketing mix, una
empresa puede satisfacer las necesidades del mercado objetivo, diferenciarse de la competencia, maximizar las ventas y
mejorar la rentabilidad.

Adaptacion del Marketing Mix:

El marketing mix no es estatico y debe adaptarse a las condiciones cambiantes del mercado y las preferencias de los
clientes. Las empresas deben monitorear constantemente el entorno competitivo y realizar ajustes en su estrategia de
marketing mix para mantener su relevancia y competitividad en el mercado.

Estas variables son: Producto, Precio, Plaza (o Distribuciéon) y Promocién. A continuacion, se describe cada uno de estos
elementos:

1. Producto:

El producto se refiere a la oferta tangible o intangible que la empresa proporciona a sus clientes. Incluye aspectos como
el disefio, caracteristicas, calidad, marca, envase y servicios asociados al producto. Es fundamental que el producto
satisfaga las necesidades y deseos del mercado objetivo.

2. Precio:

El precio es el valor monetario que los clientes pagan por el producto o servicio ofrecido por la empresa. Incluye no solo
el precio de venta, sino también descuentos, promociones, formas de pago y politicas de precios. El precio debe ser
competitivo y reflejar el valor percibido por los clientes.

Objetivos de los Precios:
- Supervivencia: Establecer precios que cubran al menos los costos variables para garantizar la continuidad del
negocio a corto plazo.

- Enfrentar o evitar la competencia: Utilizar estrategias de fijacion de precios que permitan a la empresa competir
eficazmente en el mercado, ya sea igualando o diferenciando los precios de los competidores.

- Conseguir una tasa de retorno sobre la inversion: Fijar precios que generen suficientes ingresos para
proporcionar una rentabilidad adecuada a la inversion realizada en el desarrollo, produccion y comercializacion
del producto o servicio.

- Conservar o mejorar su participacion en el mercado: Utilizar estrategias de precios para mantener o aumentar la
participacion de mercado de la empresa, como la fijacion de precios competitivos o la diferenciacion de precios.
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- Estabilizar los precios (en industrias que tienen un lider en precios): Establecer precios que sigan el liderazgo de
precios del mercado para evitar guerras de precios y mantener la estabilidad en la industria.

- Maximizar las utilidades: Fijar precios que maximicen los beneficios netos de la empresa, teniendo en cuenta la
demanda del mercado, los costos de produccion y la elasticidad del precio.

- Penetracién en el mercado: Utilizar precios bajos como una estrategia para introducir un nuevo producto o
servicio en el mercado y captar una parte significativa de la cuota de mercado.

Para profundizar los temas vistos consultar las siguientes paginas:
https://blog.hubspot.es/marketing/introduccion-al-marketing#:~:text=Descarga%20gratis%20aqu%C3%AD-.Qu%C3%A9
%20es%20el%20marketing,proveedores%20y%20personas%20en%20general.

ACTIVIDADES
Realizar un trabajo escrito en un documento de word teniendo en cuenta los siguientes puntos para la estructura:

1. Informacion general de la empresa

1.1 Descripcion de la empresa

1.2 Segun tipo de mercado

1.3 Demanda

1.4 Tipo de Marketing

1.5 Factores que influyen en la conducta del consumidor

2. Producto

2.1 Descripcién del servicio
2.2 Portafolio de servicio
2.3 Disefo de marca

3. Precio

3.1. Objetivos del precio

3.2 Competencia

3.3. Demanda, costos y utilidades
3.4 Descuentos y bonificaciones

Este trabajo debe ser enviado al correo de la docente wendy@iejuanxxiiimedellin.edu.co en la fecha indicada y ser
sustentado.

OBSERVACIONES:

FECHA DE ENTREGA DEL TRABAJO FECHA DE SUSTENTACION

NOMBRE DEL EDUCADOR FIRMA DEL EDUCADOR
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Direccién: calle 49 #96 A-11  Teléfonos: 446 11 00 — 446 90 10
E-mail: rectoriaie@gmail.com



