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La mezcla de mercadotecnia busca maximizar el valor del cliente a través de proveer el mejor producto al
precio mas adecuado, con la comunicacidon mas persuasiva y la estrategia de entrega del producto que lo
haga mas accesible para el consumidor.

A esta Ultima parte de la mezcla se le lama plaza por su traduccion del inglés de place o placement, y se
refiere a todos los esfuerzos de la marca relacionados con la distribucion de sus productos y servicios.

En este tema aprenderas acerca de las decisiones que involucran una buena estrategia de distribucion, las
cuales te permitiran maximizar el valor de tu oferta.
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Variables de la distribucion o plaza

- Distribucion comercial - Estrategias de Intermediarios
-Distribucion logistica -Longitud de canal
-Localizacion de puntos de venta
-Comercializacion y exhibicion

Tipos de intermediarios (Kotler y Keller, 2021):

Intermediarios

de mercado: Agentes:

+ Aquellos como los mayoristas + Tales como corredores,
o los minoristas que comprany agentes de ventas o
se apropian de la mercancia representantes de los

- Empresas de transporte,
almacenes independientes,
agencias de publicidad,
quienes ayudan o colaboran en

para luego revenderla. fabricantes que tienen la
facultad de negociar la compra
venta en nombre del
fabricante, pero no compran
los productos.

el proceso de distribucién pero
no compran la mercancia ni
negocian su compraventa.
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Longitud de canal (Kotler y Keller, 2021):
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Estrategias de numero de intermediarios diferentes

Distribucion exclusiva

Distribucion selectiva

Distribucion intensiva
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Decisiones de localizacion de puntos de venta
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Merchandising o comercializacién en el punto de venta (Ccdmara
Valencia, 2021):

De producto
Visual
Minorista
Digital
Omnicanal
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Ejercicio

Piensa en una marca de productos o servicios local
(en el lugar donde vives) y redacta la forma en que
llevan a cabo su estrategia de distribucion o plaza,
identificando lo siguiente:

Longitud de su canal de distribucion.
Estrategia de intermediarios: define si es
exclusiva, selectiva o intensiva y describe
las caracteristicas de sus intermediarios.
Define su estrategia de comercializacion
o merchandising que llevan a cabo en
los puntos de venta donde estan
presentes.

Realiza un juicio de valor sobre su
estrategia y sugiere al menos tres
mejoras relacionadas a su estrategia de
plaza actual que puedan beneficiarlo.
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La distribucion en mercadotecnia incluye todas las actividades relacionadas a la logistica de llevar el
producto desde el fabricante hasta el consumidor, y las decisiones de a través de qué, cuantosy
cuales intermediarios pasara el producto para lograr el mayor y mejor alcance del mercado total.

La P de plaza también incluye decisiones de localizacion de tiendas y actividades promocionales que
se realizan en el punto de venta con la intencion de generar demanda dentro de las tiendas.

Al llevar a cabo la estrategia de distribucion como parte de la mezcla de mercadotecnia hay que
garantizar consistencia con la estrategia de posicionamiento e imagen de marca que se planteo
previamente. Si eso se logra, el producto o servicio tendra muchas mas probabilidades de generar
rentabilidad para el negocio y valor para el cliente.
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A pesar de la transformacion digital de las empresas y los consumidores, las personas siguen siendo
sumamente importantes para la mayoria de los negocios.

Los clientes siguen valorando el servicio que reciben y esperan una atencion personalizada. Todos los
empleados en la organizacion ponen su granito de arena en la construccion de las experiencias de compra
y consumo de los clientes, no solo los vendedores o los encargados del servicio al cliente.

En este tema estudiaras a las personas como parte de la mezcla de mercadotecnia, entenderas su rol en la
ventay el servicio al cliente y, sobre todo, como voceros de la marca, indispensables para hacer realidad el
posicionamiento deseado y construir valor. Al terminar de leerlo, sin duda estaras de acuerdo que el trato
humano sigue siendo relevante.
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Explicacion

Atencion
al cliente

“El proceso de resolucion
de los problemas de los
compradores antes,
durante y después de una
venta, incluye el manejo de
quejas, el soporte técnicoy
la asistencia al cliente” (Da
Silva, 2021).
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“Conjunto de procesos,
estrategias e interacciones
a lo largo del ciclo de

ventas, cuyo objetivo es
asegurar que se cumplan
las necesidades del
consumidor y se superen
sus expectativas” (Da Silva,
2021).
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Las actitudes que se busca que las personas involucradas en el servicio al cliente presenten son las
siguientes (Corrales, 2019):

Personalizacion Seguridad Amabilidad Rapidez
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La estrategia de empleados como
embajadores de la marca no sucede por
casualidad, debe ser un esfuerzo planeado que
se lleva a cabo mediante el involucramiento de
los departamentos de mercadotecnia, el de
recursos humanosy el de informatica (Feal,
2020).

Las funciones principales de las personas de la fuerza de ventas en relaciéon con mercadotecnia
(Fernandez, 2019):

) Son los que hacen llegar la asesoria, informacién y ayuda al consumidor.

) Trasladan quejas, sugerencias y preocupaciones desde los clientes hacia la empresa.

) Negocian con los clientes basados en un plan de ventas que debe ir en linea con la estrategia
de mercadotecnia.

) Construyen relaciones con los clientes, los captan y los fidelizan.

) Recaudan informacion y opiniones sobre el producto, el servicio y la empresa, pudiendo
identificar oportunidades y amenazas.
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Piensa en una empresa que te resulte familiar, ya sea
porgue trabajas o has trabajado para ella, o bien porque
consumes sus productos o servicios.

-Propon una estrategia para lograr que sus empleados
se conviertan en embajadores de la marca.

-Ademas de describir tu iniciativa, identifica:

. Quién debe detonarla?

¢ Como estableceras controles y limitantes?
¢Como incentivaras la participacion?
;Como mediras sus resultados?
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Las personas son una parte muy poderosa de la mezcla de mercadotecnia siempre y cuando reflejen
el posicionamiento y la imagen deseados de la marca a través de su conocimiento, sus comentarios y
sus actitudes. Para garantizar que esto sea asi, deben estar capacitados y motivados por la empresa.

Por tal motivo, la P de personas se agregod recientemente a las 4 P originales de la mezcla de
mercadotecnia, buscando darle un peso importante en las decisiones sobre la estrategia de
mercadotecnia.

Tres formas en las que las personas influyen directamente en la implementacion de las estrategias de
mercadotecnia son a través de la participacion en el proceso de servicio al cliente, siendo parte de la
fuerza de ventas quienes estan en la linea de batalla, y como embajadores de la marca a través de
programas diseNados de forma intencional y estratégica para que los empleados apoyen la estrategia
de comunicacion compartiendo informaciéon y contenido de la empresa y la marca a través de sus
propias redes sociales.
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Tecmilenio no guarda relacion alguna con las marcas mencionadas como ejemplo. Las marcas son
propiedad de sus titulares conforme a la legislacion aplicable, estas se utilizan con fines académicos y
didacticos, por lo que no existen fines de lucro, relacion publicitaria o de patrocinio
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La obra presentada es propiedad de ENSENANZA E INVESTIGACION SUPERIOR A.C. (UNIVERSIDAD
TECMILENIO), protegida por la Ley Federal de Derecho de Autor; la alteracion o deformacion de una obra,
asi como su reproduccion, exhibicion o ejecucion publica sin el consentimiento de su autor y titular de los
derechos correspondientes es constitutivo de un delito tipificado en la Ley Federal de Derechos de Autor,
asi como en las Leyes Internacionales de Derecho de Autor. El uso de imagenes, fragmentos de videos,
fragmentos de eventos culturales, programas y demads material que sea objeto de proteccion de los
derechos de autor, es exclusivamente para fines educativos e informativos, y cualquier uso distinto como
el lucro, reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por UNIVERSIDAD
TECMILENIO. Queda prohibido copiar, reproducir, distribuir, publicar, transmitir, difundir, o en cualquier
modo explotar cualquier parte de esta obra sin la autorizacion previa por escrito de UNIVERSIDAD
TECMILENIO. Sin embargo, usted podra bajar material a su computadora personal para uso
exclusivamente personal o educacional y no comercial limitado a una copia por pagina. No se podrd
remover o alterar de la copia ninguna leyenda de Derechos de Autor o la que manifieste la autoria del
material.
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