MEZCLA COMERCIAL

PRODUCTO

Básico ( beneficios central que el consumidor espera recibir del producto

Real ( 
Calidad


  
Diseño



Marca



Empaque, envase, etiqueta

Aumentado (

Garantías




Servicios de mantenimiento




Asesoramiento posterior a la compra, etc

PRECIO

( Factores que determinan la fijación  
Costos







Demanda







Competencia

( Políticas para la fijación


Precios diferenciales







Precios fijos







Precios variables







Descuentos por cantidad







Aplazamiento del pago







Descuento pronto pago







Ofertas







Descuentos periódicos (liquidaciones)

( Políticas de precios para productos nuevos 
Precios para desnatar el mercado








Precios de penetración

( Precios Psicológicos 

Precio habitual






Precio de prestigio






Precio de redondeo






Precio impar

PLAZA – CANALES DE DISTRIBUCIÓN

( decisión respecto al canal debe respetar 

el objetivo de ventas a alcanzar









costo total incurrido en la distribución

( niveles del canal


Canales de nivel cero o mercadotecnia directa






Canales de un nivel






Canales de dos niveles






Canales de nivel superior

( Criterios de Distribución 

Intensiva  (mayor numero posible de negocios)






Selectiva 






Exclusiva (número limitado de intermediarios con

derecho exclusivo)

PROMOCIONES

( Pasos para una Promoción efectiva:
-     Identificar la audiencia meta

· definir las respuestas que se quiere obtener

· Elegir y cifrar el mensaje

· Elegir los medios

· Desarrollar canales de retroalimentación para evaluar la respuesta

( Instrumentos

Ventas personales





Publicidad





Promociones de ventas





Relaciones públicas

