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EN NUESTRO MEDIO MUY CERCA DE 

NOSOTROS

Grupo Noboa

Grupo Wright

Merck 

Alemana

 LCR Los 

ceviches de 

la Rumiñahui
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CONVIERTE TU IDEA EN UN 

NEGOCIO
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¿Quieres "Potenciar La 

Comercialización" De Tu Empresa?
¿Cómo fortalecer su comercialización, cómo vender mejor sus

productos y servicios, e incrementar sus ventas, como organizar

mejor su área comercial?

• Trata de desmenuzar y reestructurar tu idea de negocio

• Intentes re-organizar la comercialización de tu empresa, por

áreas específicas de negocios

• Todas las maneras o vías por las que tu empresa INGRESA

DINERO

• Es importante que identifiques, separes y estructures las

diferentes áreas de negocio dentro de tu empresa

o Establece metas de los resultados comerciales (ventas y

beneficios) que podrías esperar de cada una de esta áreas,
siendo optimista pero con los pies en la tierra, para los

próximos 12, 18 o 24 meses, como media?
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Al verlo detallado de esta 

manera, logres ser más 

realista y optimista, sobre 

las posibilidades de cada 

área de negocio en 

específico, ya que en un 

final, cada área de negocio 

probablemente satisfaga 

necesidades específicas, 

vaya dirigida a un público 

en particular, etc... 

Podrás visualizar y articular 

mejor lo que 

concretamente se debe o 

puede hacer para alcanzar 

esa meta específica
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Puedes hacerte 

preguntas como estas:

¿Qué puedo hacer, que no hago hoy, o que puedo mejorar, para 

potenciar la venta de lencería femenina?

¿Dónde y cómo debería anunciar este concepto?

¿Cuáles son las tácticas más coherentes, más efectivas y de 

menor coste, para promocionar la lencería femenina?

¿Cómo lo hacen las grandes marcas - la competencia - para 

promocionar y vender lencerías?

¿Con qué otra empresa podría colaborar?

¿Con qué otro proceso de venta, ya sea de mi empresa o no, 

podría integrar la venta de lencería femenina?

¿Qué otras acciones podría emprender para potenciar, 

específicamente, esta área de negocios?

¿Qué parte del presupuesto voy a destinar a potenciar ésta área 

de negocios?

¿Percibes la importancia de lo que quiero decir? ¿Logras ver su 

poder y sencillez?

También podrás determinar las áreas que más te conviene 

potenciar, y destinar diferentes cantidades de dinero y esfuerzo a 

cada una de ellas, según tus necesidades y expectativas.

Lo que he intentado es transmitirte de manera simple, rápida y 

creo que entendible, una estrategia simple para que logres 

desmembrar la comercialización de tu negocio, por áreas, 

familias, tipos de productos o servicios, etc... La idea es que logres 

separar las capas de la cebolla, hasta que sepas lo mejor que 

puedes hacer con cada una de ellas, para lograr tus objetivos.
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Establecer metas y objetivos

Metas Objetivos

Amplias Estrechos

Intenciones generales Precisos

Intangibles Tangibles

Abstractas Concretos

No se pueden validar Se pueden validar
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Un plan de comercialización incluye

metas del negocio, metas de ventas y

objetivos de comercialización.
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Trace las metas del negocio a corto y a 

largo plazo

• Definición en términos de empresa 

(p. ej. "ser un fabricante de 

equipos de seguridad")

• Definición en términos del 

mercado (p. ej., "conseguir que 

nuestra participación en el 

mercado, medida en dólares y en 

volúmenes, nos asigne el 

liderazgo para el segmento de 

construcción de carreteras en la 

categoría de equipos de 

seguridad")

• Definición en términos de 

tecnología (p. ej., "llegar a ser 

reconocidos en la industria como 

el fabricante más innovador de 

equipo de seguridad para 

construcción de carreteras")
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Metas de ventas

Base sus metas de ventas

en cierto porcentaje de

mercado que usted cree
que puede capturar en el

plazo de un año, teniendo

en cuenta la clase de

ingresos comerciales y

ganancias que ha
obtenido en el pasado y

un volumen de negocios

realista que usted podría

lograr
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CÓMO DESCUBRIR LA OPORTUNIDAD DENTRO DE LA CRISIS
 La creatividad nace de la 

angustia, como el día nace 
de la noche oscura. Es en la 
crisis que nace la inventiva, 
los descubrimientos y las 
grandes estrategias. Quien 
supera la crisis se supera a sí 
mismo sin quedar 

"superado".

 Es en la crisis donde aflora lo 
mejor de cada uno, porque 
sin crisis todo viento es 
caricia. Hablar de crisis es 
promoverla, y callar en la 
crisis es exaltar el 

conformismo. En vez de esto 
trabajemos duro. Acabemos 
de una vez con la única 
crisis amenazadora que es la 
tragedia de no querer luchar 
por superarla. 
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Los objetivos de comercialización deberían respaldar a sus 

metas de ventas. Típicamente incluyen aumentar el 
ingreso por ventas, el número de las unidades vendidas, el 
porcentaje del mercado cubierto y la visibilidad del 
producto.

Para que los objetivos que usted formula tengan sentido, 
aplíqueles la llamada fórmula SMART, palabra creada en 
inglés combinando los nombres de los cinco parámetros 

básicos. Procure que sus objetivos sean:

Specific (específicos)  ¿Cuál es exactamente el resultado? 
¿Quién está a cargo de lograrlo?

Mesurable (medibles)  ¿Cómo se va a ir midiendo el 
progreso?

Attainable (alcanzables) ¿Se pueden lograr los objetivos 
con una inversión razonable de esfuerzo?

Realistic (realistas)  ¿Cuenta usted con la capacidad y 
recursos para completar esa tarea?

Time dependent (con límites de tiempo)  ¿Cuál es la fecha 
de inicio o la de finalización?

Objetivos de comercialización
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Tácticas de mercadotecnia de bajo costo

¿Qué cosa es una marca?

¿Por qué necesito un logotipo?

Tarjetas de presentación

Folletos

Sitios Web

Mercadotecnia directa por correo

Mercadotecnia por correo electrónico

Ferias industriales

Productos promocionales

Relaciones públicas para empresas pequeñas

Publicidad Básica
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M e r c a d o t e c n i a  p a r a  

e m p r e s a s  p e q u e ñ a s

Su enfoque debe 

cubrir los cuatro 

componentes de 

la 

comercialización, 

llamados los 4 P: 

producto, precio, 

promoción y 

"plaza", es decir el 

lugar de venta
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¿Qué es comercialización?

 Comercialización implica tomar 
conciencia creciente sobre la 
naturaleza de su negocio, generar 
datos sobre contactos calificados y 
crear los instrumentos eficaces que 
usted o su personal de ventas pueden 
utilizar cuando hablan de la empresa. 

La comercialización y sus herramientas 
de mercadotecnia concentran la 
atención sobre el cliente propuesto, 
qué decirle, cómo llegar hasta él.

 Las ventas involucran vincularse 
directamente con los clientes, 

establecer relaciones con ellos y cerrar 
tratos comerciales. Si realiza bien las 
actividades de comercialización, 
puede bajar el costo de cada venta y 
aumentar las probabilidades de que la 
relación comercial culmine en una 
venta.



Agencia Municipal de Desarrollo Económico – CONQUITO 

Las 4 P de la comercialización

Productos y servicios

Promoción

Precio

Plaza/lugar de ventas 

y distribución
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Productos y servicios - Ofrezca un paquete o gama de servicios y/o productos que

contenga un servicio de calidad inusualmente alta

Promoción - inventar un mensaje o una oferta que les llame la atención y los inspire a

desear su producto o servicio

Precio - precios más altos suponen menor volumen de ventas, precios más bajos implican

volúmenes más grandes

Plaza/lugar de ventas y distribución - La clave consiste en pensar siempre en los

clientes cuando determine dónde van a tener acceso a sus productos y servicios
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¿Cómo lanzar un nuevo producto? 

Tupperware

Los dependientes de los comercios no 

querían perder el tiempo actuando 
como demostradores para Tupperware. 

Llevado el producto a las casas y 

demostradas sus características entre 

amigas, se estableció con rapidez. La 

atmósfera festiva convertía la banal 
compra de un cacharro en un evento 

social, y además en un hecho divertido, 

reduciendo así la resistencia a la 

compra.
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¿Cómo lanzar un nuevo producto? 

Los bolígrafos de 

PaperMate
La campaña de Frawley silenció a sus 

críticos más enconados, los educadores 

y los banqueros, y el favor de éstos sirvió 

para crear opinión. La teatral 

demostración en el punto de venta 

ideada por Frawley convencía a los 

detallistas de que no tendrían 

reclamaciones por parte de los 

consumidores; convertidos en aliados, 
éstos a su vez persuadieron a los clientes.
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¿Cómo lanzar un nuevo producto? 

Las notas Post It de 3M
El error comercial inicial fue 

que a nadie se le ocurrió 

pensar que el artículo 

necesitara ser demostrado. 

Cuando se hubieron 

repartido muestras y se hubo 

demostrado su utilidad, las 

Post-It alcanzaron un éxito 

resonante.
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Coloca tus propios artículos en 

Internet
Internet no se debe 

relacionar con los 

mercados masivos

Un plan completo de 

mercadotecnia en el 

internet se debe centrar 

en:

- Aumentar las ventas.

- Disminuir el costo de 

hacer negocios.

- Mejorar la 

comunicación con los 

destinatarios, lo que 

debe aumentar las 

ventas disminuyendo los 

costos.
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Internet es de gran utilidad en varios aspectos de la 

mercadotecnia:
Desarrollo de Nuevos Productos:

- Investigaciones de Mercado.

- Desarrollo del producto.

- Determinación del mercado meta.

- Lanzamiento del producto.

- Modificación del producto.

Ciclo mercadológico:

- Plan de mercadotecnia.

- Plan de publicidad.

- Imagen corporativa.

- Plan de ventas a través del mercadeo directo.

Ciclo de ventas.

- Crear conciencia del producto.

- Crear interés por el producto.

- Crear deseo por la adquisición del producto.

- Inducir a la compra del producto.

- Pago

- Entrega (Si el producto lo permite).

Ciclo de apoyo.

- Apoyo en la preventa (Preguntas de los clientes).

- Apoyo post venta (Solución a problemas).
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La mente del estratega "El éxito de los Japoneses en 

los negocios"

 Aprender a hablar en público 

 Mimar nuestra escritura 

 Centrar la atención

 Networking

 Pensamiento crítico 

 Ante todo, mucha calma: 7 consejos 

anti estrés

• La importancia de la respiración 

• El siguiente paso: la meditación

• No tengamos miedo a preguntar 

• Elimina las distracciones que puedes 

controlar 

• Mantente lejos de las televisiones 

• Ten siempre un plan B 
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Poseen una razas de 

estrategas naturales o 

instintivos, que quizás 

nunca tomaron un 

curso o leyeron algún 

libro sobre estrategias, 

pero tiene un 

conocimiento intuitivo 

de lo que son los 

elementos básicos del 

proceso estratégico
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• Análisis el punto de partida.

El análisis es el punto de partida del pensamiento
estratégico. Al enfrentarse a problemas o situaciones que
parecen constituir un todo, el pensador estratégico los
divide en sus partes constitutivas, para descubrir su
significado y los vuelve a ensamblar para maximizar sus
ventajas, usando un pensamiento no lineal.

• Cuatro rutas hacia la ventaja competitiva.

Competir con sabiduría

Superioridad relativa

Iniciativa agresiva

Grados de libertad estratégica

• Concentrarse en los factores claves

El estratega cuenta con dos enfoques, el primero consiste
en seccionar el mercado con el mayor grado posible de
imaginación, para identificar sus segmentos claves; el
segundo radica en descubrir que distingue a las
compañías de éxito de las que no lo tienen analizando la
diferencia entre ambas

• Construir una superioridad relativa

Comparación de sus productos y los de la competidores, 
con objeto de identificar las características únicas de sus 
productos sobre las que podría basarse el incremento de 
su participación en el mercado.
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• Búsqueda de iniciativas agresivas:

Las armas del estratega son el pensamiento táctico, la
consistencia, y la coherencia, con estas y contando con un
grupo gerencial pertinente. Para romper el estancamiento
el estratega debe tomar medidas muy drásticas

• Aprovechamiento de los grados estratégicos de
libertad

Para aprovechar los grados estratégicos de libertad se
debe:

Seleccionar los puntos críticos (función objetivo).

Determinar la acción o casos pertinentes para alcanzar la
función objetivo.

Combatir en múltiples frentes.

Pronosticar los movimientos que pueden realizar los

competidores.

Segmentar el mercado por objetivo de los usuarios.

• Secretos de la visión estratégica.

El todo o nada es una falacia, el pensamiento estratégico
debe romper ese limitado campo visual, para ello debe
estar respaldado por el uso diario de la imaginación, y por

constante entrenamiento en los procesos lógicos del
pensamiento y del planeamiento
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• Triángulo estratégico

La corporación

El cliente.

La competencia

• Estrategias basadas en el cliente

Segmentación por objetivos: el mercado es dividido de acuerdo

con las distintas formas en que los diferentes clientes utilizan el

producto

• Estrategias basadas en la corporación

Están relacionadas con la decisión de producir o comprar, con la

competencia, con el mejoramiento del desempeño funcional,

mejoramiento en los costos, y con la prevención de errores

• Estrategias basadas en los competidores

El poder de una imagen

Explotación de las ventajas tangibles

Tácticas para peso mosca

• Estrategia corporativa

Existen tres tipos de corporaciones: de un solo producto,

conglomeradas y diversificadas.

• Comprensión del medio ambiente económico

Demanda de reemplazo

Desplazamiento internacional

Nuevo orden económico

Ciclo de vida acelerado
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¿Existe la fórmula del éxito estratégico?

 “1 % de inspiración y 99 % 
de transpiración”.

 El estratega de negocio 
debe reconocer por lo 
menos tres importantes 
restricciones:

 Realidad

 Receptividad (oportunidad)

 Recursos 

 Una carga inicial (visión, 
enfoque, fuerza interna)

 Una antena direccional 
(percepción sensible)

 Capacidad para tolerar la 
estática (poder implantar la 
estrategia con éxito a pesar 
de la resistencia). 
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www.conquito.org.ec

• LA AGENCIA MUNICIPAL DE

DESARROLLO ECONÓMICO –

CONQUITO – Y QUIEN LES

HABLA AGRADECE LA

CONFIANZA DEPOSITADA EN
NOSOTROS. QUEDAMOS

SIEMPRE A SUS ÓRDENES Y

ATENTOS A SUS

NECESIDADES.


