PORTAFOLIO DE EVIDENCIAS DE LA MATERIA MERCADOTECNIA

UNIDAD 3

GRUPO : 507A
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Exposiciones por equipo de la unidad 3 :
/30 =
Conocimiento y preparacion del tema no A
Demuestra dominio del tema al momento de exponer
Excelente 10 puntos En desarrollo 4 puntos Deficiente 2 puntos
Demuestra solvencia y Demuestra poco Demuestra falta de
confianza al expresar sus conocimiento del tema conocimiento del tema
conocimientos,
presentando informacién
clara y pertinente para el
desarrollo del tema
Expresi6n de un punto de vista personal no
Emite en |a exposicién su punto de vista
Excelente 10 puntos En desarrollo 4 puntos Deficiente 2 puntos
Argumenta sus ideas a Argumenta sus ideas a Ofrece ideas inadecuadas
partir de conocimientos partir de conocimientos respecto al tema de la
validos sobre el tema validos sobre el tema, exposicion @
elegido, asi como el aungue no logra sostener -
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Estructura y orden 5 ~
La exposicion demuestra un orden y estructura adecuada
Excelente 5 puntos En desarrollo 3 puntos Deficiente 0 puntos
Ofrece una exposicion Ofrece una exposicién Ofrece una exposicion
altamente organizada, organizada de manera desorganizada, confusa y
respetando los tiempos adecuada, aunque sin sin usar el tiempo
establecidos terminar en el tiempo adecuado
establecido y dejando
algunas ideas sueltas
Uso formal del lenguaje 5 A~
Utiliza un lenguaje adecuado
Excelente 5 puntos En desarrollo 3 puntos Deficiente 0 puntos
Establece permanente Establece cierto contacto Expresa ideas
contacto con el publico a con el publico mediante la incoherentes, sin
través del dominio de un intencidn de mantener un establecer un minimo
registro linglistico registro adecuado y un contacto con el pablico
adecuado, un buen tono buen tono de voz
de voz @
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Exposiciones por equipo de la unidad 3

o ADAIR BAXIN FISCAL

#¢ Exposicion Mercadotecnia .pdf

Entregado

.7 >

Abrircon ¥

¢{QUE ES EL MERCADO META?

Es el conjunto de personas hacia quienes van
dirigidos todos los esfuerzos de mercadotecnia,
es decir, el que cumple con todas las
caracteristicas del segmento del mercado.

Es un concepto clave para el éxito de una
empresa, ya que permite orientar las ventas y

conocer las posibilidades de crecimiento.
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X Rubrica

Solo se puede modificar el texto tras haber empezado a calificar con una ribrica

Cuadro comparativo

Establece los elementos y las caracteristicas a comparar

Excelente 30 puntos Suficiente 8 puntos

Identifica todos los
elementos de
comparacion, Las
caracteristicas elegidas
son suficientes

Faltan algunos elementos
esenciales para la
comparacion

Deficiente 0 puntos

No menciona ni los
elementos ni las
caracteristicas a
comparar

/30

/30
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Cuadro comparativo

o ARIEL MICHELL VILLALOBOS P

# CuadroComparativo_ AMVP.pdf

TECNOLOGICO SUPERIOR
DE SAN ANDRES TUXTLA

MARKETING
ESTRATEGICO

30/30

Completada con retraso
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MARKETING

CARACTERISTICAS

VENTAJAS

ARIEL MICHELL

VILLALOROS PUCHETA ﬂﬁ’

DESVENTAJAS

ACCIONE IIOCADAS I % LAGO HAZO. COMO
U IMIUANTACION ATICTARA A A MARCHA 01 DIA
A DIA A LOF MOCISOR GUA 51 DIEAMOLLAY
OULANINIL  IMPIMINIAR (STRATIGIAS O
COMIITAY A TU (MINSA N UN MOOC0

MARKETING
—MIX

ACCIONS INOCADAS (4 U LARGO NAZO. COMO $U
IMPLANTACION ATECTARA A LA MARCHA DUL DIA A DIA A
108 PROCISOS QUE SE DISASROLLAN DIARAMINTE
IMPLIAINTAR ESTRATIGIAS QUL CONVIENTAN A TU

MARKETING

DEFINE UNOS OF

DR DOND [STAMOS. CONOCER MLIOR AL
CONSUMIDOR. FLIA OF JTIVOS CLAROS.
DISTINGUIR NULSTRA MARCA DX LA
COMMTINCIA. IDINTIVICAR
OPORTUMIDADES.

WACIR CAMPION [N WUISTROS PRODUXCTOR. §1
‘SONMICISAWIO. ATRALR ULVOS CLIDNTES O
RCUPRAR LOF PHIDIDOE AL ACLARAR 1000
LOMILHNTL A (IO ¥ COFIOR. MR
PRESENCIA VITUAL ¥ FISICA PARA MEDIR
CUAL ISTRATGIA 15 WAS FECTIVA

FALTA DE INNOVACION Y FORMACISN
ISPCHICALOS NUEVOS COMPLTIDORES.
POR ESTE MOTIVO (5 IMPORTANTE ESTUDIAR
LAS LINEAS QUE LLEVAN A CARO Y
MLIORARLAS.

Mede ¢l éxito de la campaia e
micho mds dficl Con (recuencia es
costosa. No hay usa interaccién
drecta con los chentes

S0 perde 6 Control $obre la venta
ol conpumdor final (preve,
presentacin, timpos) Eoste
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ESTRATEGICO

30/30

Completada con retraso

50 IMPLANTACION ATECIARA A U MARCHA 561 DIA
A DIA A 0§ WOCISOF QUE 51 DSAMOLAY
DULANINTL  IPIMNAR  (STRATIGIAS OV
COMIBTAY A TU INIISA DY O MGOCO

MARKETING
__MIX

ACCIONES FOCADAS £ UN LABGO MAZO. CAMO SU
IMPANTACION ATECTABA A LA MARCHA DL DIA A DIA A
108 PROCISOS QUE SE DISASSOLLAN DLAVIAMENTE
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CONSUMIDOR. FLIAR 03 JITIVOS CLAROS.
DISTINGUIR NUESTRA MARCA DE LA
COMPTINCIA. IDINTIFICAR
OPORTUMIDADES

WACIR CAMPIOS [N WUESTROS PRODUCTOS. 1

‘SONNECESAHIO. ATRALR NUEVOS CLINIES O

CUPRAR LOF PEIDIDOS AL ACLARAR 1000
LORFEHENTE A IECIOS Y COSTOS. TINER

MARKETING
OPERATIVO

MARKETING
_bmicio

DEFINE UNOS ORJETIVOS Y ACCIONES
MAS A CORTO/MEDIO PLAZO.

Se trata de dar wna comunicacién
mucho mds personakzada al ciente,
una comunicacion mds acorde a
aquello que el consumir quiere o

de

CUAL ESTRATIGIA 15 WS FECTIVA

CBEA PRODUCIOS Y SERVICIOS RASADOS N LA
IWNOVACION Y LA EXCELENCIA
(OPERACIONAL PROPORCIONA L VOLUMIN DF
NEGOCIO DE LAS EMPRESAS. £STA LIGADO AL
WARKITING ESTRATEGICO

Medile: veloudad de los resutades y
rentabidad en tempo récord
Personalzatle. Bases de dates ol
dente. Fideizacin Cerconia
Evaiaciin de las estrategas.

aQ +

ESPECIFICALOS NUEVOS COMPETIDORES.
POR ESTE MOTIVO 5 IMPORTANTE ESTUDIAR
LAS LINEAS QUE LLEVAN A CARO Y
MEJORARLAS.

Meds ¢ éxito de la campaia es
macho mds il Con frecuencia es
costoso. No hay una interaccién
drecta con los Chentes

se pierde € control sobre la verta
&l consumdor final (prece,
presentacén, tempos) Exste wna
gran deperdenca de pocos
compradores. Se cede parte del
margen a los intermedarios

la autenca de bases de datos Fiables y
actualzadas Faita de seredad
profevonal Probferacén de envios
Aumento de costes por wtilzacin de
o5 Servicios de impresidn, corres y bneas
telef bnicas
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Preguntas R @ c 0 Puntos totales: 40

B I Ue&e® X 9
Selecciona una respuesta para cada interrogante Tr
Este formulario recoge automaticamente los correos de todos los encuestados. Cambiar configuracion Q
(3]
Es la forma en la que dos empresas realizan transacciones comerciales entre si, en la cual se =1
negocian servicios o bienes para ser utilizados en los diferentes procesos de fabricacion de los —
productos, para luego venderlos y obtener por ello una ganancia.
Mercado de consumo
) Mercado de negocios
) Mercado internacional
™
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Preguntas  Respuestas 0 Configuracion Puntos totales: 40
Es un mercado que consiste en consumidores domésticos que compran bienes para su consumo
individual o familiar. @
Mercado de negocios 9
) Mercado internacional Tr
Mercado de consumo
(3}
=
=]

Son aquellos en los que la adquisicién de productos por los compradores individuales o familiares
se realiza con gran frecuencia, siendo generalmente consumidos al poco tiempo de su adquisicion.

Mercado de servicios
Mercado de productos de consumo inmediato

) Mercado de productos de consumo duradero
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Preg P . Config Puntos totales: 40
Publicacion
Correo electrénico Jl:-'u‘gwaclén dela
puntuacion
221u0410@alumno.itssat.edu.mx 40 30 oct 11:31
221u0459@alumno.itssat.edu.mx 33 30 oct 11:40
221u0476@alumno.itssat.edu.mx 37 30 oct 12:22
221u0570@alumno.itssat.edu.mx 37 30 oct 13:47
221u0487@alumno.itssat.edu.mx 40 30 oct 14:12
221u0427@alumno.itssat.edu.mx 40 30 oct 14:55

221u0428@alumno.itssat.edu.mx 40 30 oct 15:21







