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TEMA 1
APLICACIÓN DEL MARKETING AL COMERCIO

1.1. INTRODUCCIÓN.
1.2. CONCEPTO DE MARKETING.
1.3. EL PLAN DE MARKETING.
1.4. ESTUDIO DEL COMERCIO Y DEL ENTORNO.
1.5. DEFINICIÓN DE OBJETIVOS.
1.6. POLÍTICAS DE MARKETING MIX.

1.1. INTRODUCCIÓN.

El marketing, no está sólo al alcance de las grandes empresas. Cualquier empresa,
tenga el tamaño que tenga, puede y debe desarrollar su estrategia comercial para
obtener los mejores resultados en un mercado cada vez más competitivo.

En la actualidad, el término marketing suele identificarse, y a veces confundirse, con
el acto de la venta o la publicidad; que no son sino unos elementos más, integrantes
del marketing.

En este tema, se conocerá qué es el marketing, cuáles son las herramientas que utiliza,
y cómo desarrollar un Plan de Marketing adecuado a nuestro negocio.

1.2. CONCEPTO DE MARKETING.

Se puede definir el marketing como el proceso de planificación y desarrollo de los
productos de la empresa, fijación del precio, promoción y distribución para crear
intercambios que satisfagan los objetivos de los individuos y de las organizaciones.

El desarrollo del marketing ha sido consecuencia de los cambios experimentados en los
mercados y en las relaciones de intercambio. Cuando la competencia era muy escasa,
las empresas vendían todo lo que producían y no encontraban problema alguno para
encontrar clientes que adquiriesen sus productos.
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Sin embargo, las condiciones del mercado fueron cambiando hasta lo que conocemos
hoy en día. A las empresas ya no les resulta
tan fácil vender todo lo que producen. Ya no
es suficiente tener un buen producto o
servicio. Las empresas necesitan nuevas
armas para competir.

Las condiciones actuales con las que nos
encontramos son: un mercado cada vez más
competitivo, con productos poco
diferenciados, y donde además la oferta es
muy superior a la demanda.

Los clientes tienen, por tanto, un papel muy relevante en el proceso de decisión, al
poder, precisamente, elegir entre esa gran oferta que le ofrece el mercado.

El cliente busca, compara y decide qué producto o servicio se adecua mejor a sus
necesidades. Cada vez está mejor formado e informado.

(Ejemplo: ninguno de nosotros compra el primer par de zapatos que ve, sabiendo que
en una misma calle hay seis zapaterías con diferentes modelos y precios. Buscaremos
siempre el modelo que más nos guste, que
nos resulte cómodo y que para nosotros
tenga una buena relación calidad/precio.
Aquí, por tanto, es dónde entra en juego el
marketing).

Si nuestro fin último es que nuestra
empresa venda productos o servicios, la
única forma de conseguirlo es ofreciendo al
cliente aquello que está buscando.
Podemos, por tanto, definir marketing como
el conjunto de actividades que desarrolla la
empresa destinadas a conseguir la venta.
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El objetivo de nuestro comercio se debe centrar en satisfacer las necesidades de
nuestros clientes, buscando su fidelidad, y, al mismo tiempo, obteniendo
beneficio. El marketing trata de responder a las necesidades que nos transmiten los
clientes de la forma más rentable posible.

Debe haber un proceso recíproco entre la empresa y los clientes de forma que se
convierta en un camino de doble sentido. En la medida que consigamos esta doble
comunicación, estaremos dando un paso hacia delante en el desarrollo de nuestro
comercio.

1.3. EL PLAN DE MARKETING.

Para que el marketing no sea algo totalmente abstracto y de escasa aplicación en el
comercio, es aconsejable utilizar el instrumento Plan de Marketing.

Elaborar un Plan de Marketing es tan sencillo como contestar a estas tres preguntas:

De este modo, en primer lugar, debemos hacer un estudio de la situación del
comercio, así como de todos los agentes que la rodean (competidores, proveedores,
clientes, etc.…).

Una vez que sepamos cuál es nuestra realidad, debemos plantearnos unos objetivos,
que deben ser realistas, alcanzables y concretos.

Por último, hay que definir las variables que nos van a permitir conseguir los
objetivos que nos hemos marcado.
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1.4. ESTUDIO DEL COMERCIO Y DEL ENTORNO.

El conocimiento profundo del comercio es fundamental. Su realidad es la que sentará
las bases, y establecerá cuál debe ser la estrategia competitiva.

En esta primera fase, se utilizará la información que tenga el comercio de sus clientes.
Esta información debe recoger los datos necesarios y relevantes para la empresa, y
además convertirlo en información útil para la toma de decisiones.

Para ello tenemos que tener muy claro cuál es nuestro
negocio: a qué nos dedicamos. Un mal punto de partida,
puede hacernos fracasar. Es fundamental que todos los
integrantes de un comercio conozcan cuál es la necesidad del
consumidor al que está satisfaciendo.

(Ejemplo: si nuestro comercio es una papelería próxima a un
colegio, seguramente nos interesará saber, cuáles son las
promociones que ofrecen las otras papelerías del barrio. Sin
embargo, la inauguración de un comercio de artículos de
escritorio de lujo en la siguiente manzana puede no ser muy
relevante para nuestro negocio.

En el caso expuesto, si nos equivocamos en la definición del negocio, y creemos que el
comercio de lujo es competencia directa, puede llevarnos a tomar decisiones
equivocadas y perjudiciales para nuestra empresa).

Así, en primer lugar, detallaremos cuáles son las fuentes de información de la
empresa, y, en segundo lugar, cómo podemos tratar esa información para poder
sacarle el máximo provecho.

1) Fuentes de información.

Existen varias clasificaciones de fuentes de información. Atendiendo a su lugar de
origen podemos clasificarlas en:
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