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Área Gestión
 Plan 2003

Marketing 3º up

Costos y factibilidad 4º up

Administración 4º

Propiedad Industrial 4º

Plan 2013 

Marketing 1 2º

Marketing 2 3º up
Gestión de proyectos 
de diseño 4º up

Marco regulatorio 4º

Opcionales
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Colaborar en la
Gestión de Proyectos

Idea Proyecto Emprendimiento



La Idea: pueden haber diferentes ideas, inversiones de diverso monto, 
tecnología y metodología con diverso enfoque, pero todas ellas 
destinadas a resolver necesidades en todas sus facetas.

El Diseño del producto: concibe objetos de producción industrial, 
atendiendo a todos los valores y aspectos que hacen a su producción, 
comercialización y utilización.

El Plan de Negocios: surge como respuesta a una idea que 
busca la forma de aprovechar una oportunidad de negocios, de 
manera sistemática y organizada con el objetivo de constituir un 
emprendimiento factible y sustentable.

Del Diseño al Emprendimiento
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El diseño es el resultado de la creatividad 
humana expresada como una actividad 
económica basada en el conocimiento, que 
vincula equilibradamente un contenido 
creativo, un valor cultural y un objetivo de 
mercado.
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El diseño puede ser concebido como un 
proceso de interpretación y traducción, ya 
que su objetivo es coordinar los distintos 
aspectos del producto para que cumplan 
con los requisitos del cliente, pero que 
a la vez respondan a las necesidades 
-funcionales y simbólicas- de empresas y 
consumidores.
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El sistema de diseño está conformado por 
la trama de agentes relacionados con las 
diversas representaciones de las actividades 
de diseño: formación, implementación y 
comercialización.
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Diseño sin Marketing

No es Diseño



¿Qué es el marketing?
El marketing es un proceso mediante el 
cual las compañías crean valor para sus 
clientes y establecen relaciones sólidas 
con ellos para obtener a cambio valor 
de éstos.

Philip Kotler



Markethink

 Pensar + Mercado



Sistema de Marketing Simple

INDUSTRIA
Conjunto de
vendedores

MERCADO
Conjunto de
compradores

Productos/servicios

Dinero

Comunicación

Información
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yo a

otro
empezar a pensar en el

pasar del

Ejemplo:
Regalo a desconocido
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Las ofertas de mercado son cierta combinación de 
productos, servicios, información y experiencias 
que se ofrece a un mercado para satisfacer una ne-
cesidad o un deseo.

Conocimiento del mercado
y las necesidades de los clientes

La miopía de marketing consiste en concentrarse sólo en 
los deseos existentes y perder de vista las necesidades la-

tentes del cliente.
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Mecanismo

Descubrir
Necesidades
Insatisfechas

Crear
satisfactores
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Satisfactores

Deseo

Producto 1

Producto 2



Métodos anticonceptivos

Métodos de Barrera
. Preservativo
. Diafragma cervical
. Ovulos Vaginales

Métodos Hormonales

. Anticonceptivos orales (pildora)

. Inyecciones (mensuales, bimensuales, etc.)

. Parches y Anillos Vaginales

. Pastillas del día después
Dispositivos 
intrauterinos (DIU)

. T de Cobre

. DIU que libera progesterona.

Métodos Quirúrgicos
. Ligadura de Trompas
. Vasectomía.



El Marketing se ocupa de
la creación e intercambio

de valor.

El intercambio es el acto de obtener de alguien un objeto 
deseado, ofreciéndole algo a cambio.
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Cerveza caliente en 
un supermercado

Cerveza fría en un 
Bar en la playa

$

Cerveza Fría en un 
supermercado

$ $
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El proceso de marketing

Entender el 
mercado y las 

necesidades y los 
deseos del cliente

Creación de valor para los clientes
y establecer relaciones con ellos
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El proceso de marketing

Entender el 
mercado y las 

necesidades y los 
deseos del cliente

Diseñar una 
estrategia de 

marketing 
impulsada por el 

cliente

Creación de valor para los clientes
y establecer relaciones con ellos
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El proceso de marketing

Entender el 
mercado y las 

necesidades y los 
deseos del cliente

Diseñar una 
estrategia de 

marketing 
impulsada por el 

cliente

Elaborar un 
programa de 

marketing 
integrado que 

proporcione un 
valor superior

Creación de valor para los clientes
y establecer relaciones con ellos
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El proceso de marketing

Entender el 
mercado y las 

necesidades y los 
deseos del cliente

Diseñar una 
estrategia de 

marketing 
impulsada por el 

cliente

Elaborar un 
programa de 

marketing 
integrado que 

proporcione un 
valor superior

Establecer 
relaciones 

redituables y lograr 
el deleite del cliente

Creación de valor para los clientes
y establecer relaciones con ellos
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El proceso de marketing

Entender el 
mercado y las 

necesidades y los 
deseos del cliente

Diseñar una 
estrategia de 

marketing 
impulsada por el 

cliente

Elaborar un 
programa de 

marketing 
integrado que 

proporcione un 
valor superior

Establecer 
relaciones 

redituables y lograr 
el deleite del cliente

Captar valor 
de los clientes 
para obtener 

utilidades

Creación de valor para los clientes
y establecer relaciones con ellos

Captar a cambio
valor de los clientes
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Propuesta de valor
Es el conjunto de beneficios que una compañía 
promete entregar a los consumidores para satisfacer 
sus necesidades
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¿Mismo producto?
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Segmentación
La segmentación de mercados 

consiste en dividir los mercados en 
segmentos de clientes.





Contexto 1 Contexto 2 Contexto 3

Usuario 1 Usuario 2 Usuario 3



Contexto 1 Contexto 2 Contexto 3

Usuario 1 Usuario 2 Usuario 3

Producto 1 Producto 2 Producto 3



Guga de Menini&NicolaPonPom de Crop Wasily de Marcel Breuer
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Marketing mix
Es el conjunto de herramientas tácticas de marketing controlables

producto, precio, plaza y promoción
que la empresa combina para producir la respuesta deseada en el mercado meta.



36

4P
producto, precio, plaza y promoción
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Producto
Cualquier bien o servicio que se puede ofrecer a un 
mercado para su adquisición, uso o consumo.



Personas / Lugares / Servicios / Organizaciones / Ideas



Atributos del producto

Calidad Funciones Estética (Diseño)



40

Precio



MANUEL PAILOS (1918)

”Pez” 

Madera y cerámica 23 x 30 cms. 

Firmado al dorso



Rematado en U$S 1.956



DECISIONES DE
FIJACIÓN DE PRECIOS

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

Mercado
meta

Objetivos de
posicionamiento



44

Plaza
(Distribución)



PRODUCTOR
CANAL DE

DISTRIBUCION CONSUMIDOR

El objeto de la distribución es hacer pasar los productos de 
producción al consumo, para ello es necesario ponerlos a 
disposición del comprador con las cualidades o servicios 
requeridos y en la cantidad, lugar y momento apropiados.
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Promoción
No confundir con Publicidad.



Cualquier forma paga de presentación o promoción no 
personal de ideas, bienes o servicios, por un patrocinador 
identificado.

Presentación personal que hace la fuerza de ventas de la 
compañía para vender y forjar relaciones con el cliente.

Incentivos a corto plazo que fomentan la compra o venta

Forjar buenas relaciones con los diversos públicos y el manejo 
de los sucesos desfavorables

Comunicación directa con consumidores individuales.

1- Publicidad

2- Ventas personales

3- Promoción de ventas

4- Relaciones Públicas

5- Marketing Directo



Publicidad
La publicidad es cualquier forma 

pagada de representación y 
promoción no personales acerca 

de ideas, bienes o servicios por un 
patrocinador identificado.
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Factores culturales/sociales
Características personales

Factores económicos
Recursos disponibles

NECESIDADES DESEOS DEMANDAS

Orienta Canaliza

MARKETING
Estimula

Necesidad: sensación de carencia de 
algo elemental para el desempeño de la 
actividad humana.

Deseo: forma en la que se expresa la 
voluntad de satisfacer una necesidad 
deacuerdo con las características indivi-
duales de cada persona

Demanda: formulación expresa de un 
deseo condicionada por los recursos dis-
ponibles y estímulos recibidos.
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El marketing es una

Herramienta



El marketing
es una herramienta
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El Marketing para la sociedad

Sociedad

Consumidor Empresa

Utilidades

Bienestar humano

Satisfacción
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gracias
Área Gestión 2014
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Esta presentación podrá ser descargada
ingresando al sitio de la materia.

http://www.farq.edu.uy/marketing/

mail: mktgcdi@gmail.com

Presentación Basada en: Marketing, Kotler, Philip & Armstrong, Gary.


