CAPITULO 1V

EL PRODUCTO Y SU RELACION

AL TIPO DE ORGANIZACION




MERCADOTECNIA

La ciencia aplicada de mercadotecnica, incluye todas las

actividades requeridas para establecer, mantener e incrementar 1a ne

cesidad de productos o servicios en un pais de libre economia. Esg--

tos pueden ser:

A.= Del consumidor individual

B.-= Del usuario Industrial

C.- De empresas comerciales

La funcidn bdsica de mercadotecnica es la de satisfacer «-

las necesidades del consumidor, y actiia como enlace entte la empig-

sa y el cliente.

Filosofia de Mercadotecnica.

La filosofia de mercadotecnica nos dirige a tres puntos so-

bresalientes que son:

A.- Hacia quien se dirige la mercadotecnia?

De acuerdo con lo e€xpuesto anteriormente, la funcién de mercadotec--

nia estd dirigida hacia el consumidor, el cual tiene preferencia por de-
terminados productos.
B.- Programa de Productos

La preferencia del consumidor determina los productos a ela

borar, y establece el programa de articulos que deben fabricarse, defi-




niendo asi el objetivo de la empresa.

C.- Programa de funciones de mercadotecnia.

La programacién de funciones de mercadotecnia es relativa--
mente compleja, en virtud de que el &mbito de accién es sumamente --
amplio, pues tiene sus limites desde el conocimiento de las necesida-
des del consumidor y la creacién de las mismas, hasta la entrega y con
sumo del propio producto.

Mercadotecnia  abarca las necesidades del consumidor, y no
solamente es funcidn de negocio, sino una filosofia administradora de -
negocio, con la idea de satisfacer las necesidades del cliente por medio
del producto o servicio, y todo aquel concepto per el cual el cliente ob--

tenga satisfacciéon. Los aspectos de mercadotecnia en empresas con ad

ministracién moderna son los siguientes:

A.- Establecer una estrategia de negocio efectiva.

Toda la estrategia del negocio estd basada en las preferencias
del consumidor, y para establecerla se requiere conocer los siguientes -
puntos.

.- El cliente; cuales son sus preferencias, necesidades, pro
blemas, tareas, cambios de preferencia, lo que espera.

2.- Su competidora; quien es, que estd haciendo, que no es-
td haciendo, que y c6mo estd planeando.

3.- Su competencia en: produccién, mercadotecnia, adminis

tracidn, investigacién de financiamiento fuentes de materiales.




4.~ Su historia: donde estd, cémo llegar ahf, por qué se -

se le conoce, se le critica?

Al contestar las anteriores preguntas podemos determinar la

futura trayectoria de la empresa. Deber4 preveerse para la reestrucru-
racién de Ia organizacion, por medio del desarrollo e investigacion, --
que la doten de flexibilidad suficiente para cambiar de estrategia en la
forma dindmica respondiendo de esta manera a los cambios en el mex.
cado.
B.- Esta:lecimiento de estudio de mercado y su desarrollo.
Como ha quedado aclurado, es indispensable que figure en la poiitica -
de la empresa, el estudio y desarrollo del mercado, el cual se realiza
generalmente por encuestas que nos indican las preferencias del cons 1
midor, Al realizar dicho estudio, nos preguntamos.
1.~ Qiién es el consumidor?

2.= Cuénto puede pagar el consumidor?

3.= Jué aceptacién tiene el producto?

4.~ Quiénes son los competidores?

5.~ Con qué producto se requiere competir?
Con lo anterior Qi eda determinada en forma aproximada la demanda .Y
de su andlisis pcdemos concluir los tipos de distribucién y financia---
miento m4s ade ‘uados.

C.- Como debe ser organizada una empresa modema.
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Mercadotecnia a través de sus trabajos de investigacion y --
andlisis de mercados, nos define el tipo y cantidad de producto que de-

bemos fabricar, y de ello se infiere el tipo de organizacién y su disefio

tedrico, siendo éste funcion de:

1.= Produccidn

2.-= Financiamiento

3.- Mercadotecnia

D.- Fases de mercadotecnia.
1. - Desarrollo de le funcién de mercadotecnia y anélisis

de demanda. Quedo establecido que debe existir dentro de la empresa -

un departamento de mercadotecnia o alguien que desarrolle las funcio--
nes correspondientes, de modo que cada producto tenga al méximo posi
ble, una aceptacién asegurada con respecto a cantidad y calidad.

2.- Andlisis de costo y utilidad,

En el estudio de mercado se ha obtenido el precio que paga -

el cliente por articulos semejantes exi stentes, o el precio que estaria -

dispuesto a pagar por un articulo nuevo en el mercado. Con esta bage -

deben establecerse lineas de produccidon que nos coloquen en forma com
petitiva y nos den un margen de utilidad satisfactorio.
3.~ Politica y decisiones hacia el producto.
Al definirse el objetivo de la empresa, deberd establecerse -
una politica con relacién al producto o productos elaborados con respec-

0 a modificaciones periddicas.

EJEMPLO: La Volks Wagen ha aplicado la politica de no --




