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| profesional en mercadeo es la persona encarga-
E da de velar por la comercializacion del producto;
con base en un andlisis del grupo de consumido-
res, de la competencia y de |a situacion a nivel general (el
entorno) desarrolla la mejor estrategia para uno o varios
productos o servicios.
Dichos profesionales centran su accién en varios fac-
tores de interés:

a) El producto: En relacion con el departamento de pro-
duccidén de la empresa, establecen las caracteristicas
requeridas del producto o del servicio para estar acor-
de con las necesidades de la empresa. En este senti-
do deberan, entre otras variables, desarrollar y mejo-
rar productos o servicios, determinar cuando es el
mejor tiempo de introducirlos o de sacarlos del merca-
do, decidir cuantas variaciones sacar de un mismo
producto, si se van a desarrollar productos comple-
mentarios, en general, todo lo que tenga que ver con
el manejo de los productos o los servicios. Es impor-
tante determinar cudl sera la personalidad del produc-
to, su marca, nombre, envase, etiqueta, etc. para lo
cual cuentan con la asesoria de publicistas y la clari-
dad del tipo de producto y para quienes lo estan
comercializando.

b) El precio: Analizar los precios que existen en el mer-
cado y cémo el precio influye en la idea que el consu-
midor tiene del producto o del servicio, establecer
politicas de descuento, términos de venta, etc. Para
ello cuentan con el apoyo del departamento financiero
de la empresa.

La distribucion: Se examinan las diferentes posibili-
dades para la distribucidén del producto segun los
objetivos de mercadeo propuestos (de acuerdo con el
tipo de producto, de consumidores, competencia y
entorno) y se seleccionan los mejores. En este senti-
do deberan entablar las negociaciones y su motiva-
cion, se desarrollaran los controles de inventario y de
transporte, se analizara y manejara la fuerza de ven-
tas, etc. Todo lo que se relacione con poner el produc-
to o el servicio a disposiciéon de los consumidores.

d) La promocién y la comunicacién: En este aspecto
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El mundo esta en constante cambio, empresas nacen, crecen y mueren, el mercado se llena
de gran cantidad de alternativas sobre un mismo producto o servicio, todas buscan obftener el
agrado de los consumidores, y por fanfo su consumo. Ahora, ho solo deben enfrentarse a las
companias de cada pais sino también a las del mundo. Todo esto obliga a desarrollar excelen-
fes estrategias para ganar la aprobacion de los clientes y asi la batalla del mercado, esa es la
funcion principal de los mercaddlogos, quienes se apoyan en profesionales de ofras areas para
desarrollor su frabajo, como por ejemplo en los publicistas, ingenieros, estadisticos, entre ofros.

tienen el apoyo de los profesionales en el campo de la
publicidad para desarrollar las campanas de comuni-
cacién, no obstante, el profesional en mercadeo tiene
gue tener claridad sobre qué imagen desea que los
consumidores tengan del producto o del servicio.

nales son responsables de planear, dirigir y con-
trolar lo relacionado con la comercializacion del
producto: investigacion, desarrollo, empaque, venta, dis-
tribucién, comunicacion, etc. Normalmente se empieza
por una marca pequefa hasta la Gerencia de Mercadeo.

G erencia de marca o de producto: Estos profesio-

e) La posventa: En un mercado tan competitivo es
importante pensar en agregar bonos que le aumenten
el valor al producto o al servicio. Ademas de inventar
formas de hacer mas sencillo para el consumidor la
adquisicion del bien.

tratan personal especializado para la elaboracién

de estrategias e implementacion de acciones en
aras de lograr la atencion y la preferencia de los clientes,
pueden encargarse tanto de realizar mejoras como de
manejar las quejas y las consultas.

R elaciones con el cliente: Algunas compafiias con-

f) Ademas debe considerar otras variables como:

® Comprender y analizar el mercado: los consumido-
res, la competencia.

relacionada con la captacion de oportunidades y la pre-

vencion de amenazas; en vista de que los gustos y pre-
ferencias cambian con tanta rapidez es fundamental
desarrollar continuos analisis para asegurar la adaptabili-
dad del producto, el servicio y la empresa.

® Examinar nuevos entornos del mercado. I nvestigacion de mercados: Esta especialidad esta

® Desarrollar y evaluar escenarios futuros para pre-
ver, hasta donde sea posible, diversas amenazas y
retomar oportunidades.

® Analizar los posibles cambios en los gustos y prefe-
rencias del consumidor, para buscar elementos que
aumenten el valor al producto o al servicio que ofre-

estan interesados en la planeaciéon de nuevos pro-
ce la empresa.

ductos, por lo general necesitan del aporte de
investigadores de mercados o tener tales conocimientos,

Desarrollo de productos: Estos profesionales

J ) son muy creativos y analiticos, su trabajo es buscar
El trabaJo en ercadeg ex ;e profe- mejores formas de hacer las cosas, mejores productos,
etc.
swnales’crea ivos) intuitivos, flexible

muy audaces, es importante e e tengan
. nf di ” \ . mento de mercadeo no puede desarrollar todas las
conocimientos en diversas areas 0 ramas, funciones desde la investigacion y la planeacion

en los rogramas de estudio debe istir hastala ejecuciony el control, de ahi que requiera perso-

. 9 , nal de apoyo para la ejecucién o la implementacion de
materias propias de mercadeo: tanto-téc- yiversos programas de mercadeo, como por ejemplo:

Ejecutivos de mercadeo: El encargado del departa-

nicas corno estrateglcas, tam b@?nate- desarrollar un evento o motivar y controlar distribuidores.
—Fias enadministracion yen cpmumca-
cion. EStOS conocimientos de emn com-
plemen arse con inglés,
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elementos en la comercializacion de un producto o

de un servicio, depende del tipo de producto pue-
den buscar los prospectos y hacer el cierre (la venta),
pueden ser los que controlan y verifican la presentacion y
presencia de los productos, etc.

Venta. La fuerza de venta es una de los principales
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