
Tema 9  
DECISIONES SOBRE COMUNICACIÓN 

Dirección Comercial 



- 

Bloque 1. Planificación estratégica de Marketing 

 2. Análisis de situación y estrategias de marketing 

4. La investigación de mercados  

Bloque II. Políticas de Marketing 

3.  La segmentación del mercado y el comportamiento del consumidor 

5. Decisiones sobre productos (I): producto, marca y cartera 

7. Decisiones sobre distribución comercial  

8. Decisiones sobre precios 

9. Decisiones sobre comunicación 

6. Decisiones sobre productos (II): desarrollo y evolución de productos 

 1. El papel del marketing en la empresa y la sociedad 



TEMA 9:  
DECISIONES SOBRE COMUNICACIÓN 

1.  El proceso de comunicación 

2.  Medios de comunicación 

3.  Técnicas de comunicación 

4.  Determinantes de la estrategia y del mix de comunicación 



1. EL PROCESO DE COMUNICACION 

– Transmisión de información  

– A través de un mix de comunicación (integrado) 

– Tiende a producir un determinado efecto buscado en el receptor 

Proceso en el que una empresa desea transmitir información 
sobre su oferta o sobre ella misma a sus principales públicos 

1.  Comunicación necesaria y obligatoria 

2.  Todo comunica 

3.  Problemas si no se controla la comunicación 

4.  Coherencia de todos los medios empleados 

5.  Construcción y capitalización de la marca corporativa 

Ideas fundamentales en torno a la comunicación: 



1. EL PROCESO DE COMUNICACION 

Emisor Codificación Mensaje Medios 
comunicación 

Decodificación Receptores Respuesta 

RUIDO 

¿Cómo minimizar el ruido? 

1. Definir con claridad el público objetivo 

2. Adaptar el mensaje a las características del público objetivo 

3. Seleccionar adecuadamente el medio de comunicación 

4. Cuidar los mecanismos de respuesta 

Receptores 
(buscados / no buscados) 



1. EL PROCESO DE COMUNICACION 

– Transmisión de información  

– A través de un mix de comunicación (integrado) 

– Tiende a producir un determinado efecto buscado en el receptor 

Proceso en el que una empresa desea transmitir información 
sobre su oferta o sobre ella misma a sus principales públicos 

1.  Comunicación necesaria y obligatoria 

2.  Todo comunica 

3.  Problemas si no se controla la comunicación 

4.  Coherencia de todos los medios empleados 

5.  Construcción y capitalización de la marca corporativa 

Ideas fundamentales en torno a la comunicación: 



2. MEDIOS DE COMUNICACIÓN COMERCIAL 

Vías o canales que permiten hacer llegar el mensaje de la 
empresa al público objetivo 

Técnicas 
comunicación 

Fuerza de ventas Publicidad, Relaciones públicas, 
Promoción, Marketing directo 

Emisor 
Mensaje adaptable 

Numerosos argumentos  

Mensaje uniforme  

Pocos argumentos  

Forma de 
comunicación 

Contactos humanos 
personalizados 

Contactos no personalizados  

Receptor 
Mayor atención 

Menor error de código 

Más difícil la atención  

Mayor error de código 

Respuesta Inmediata Diferida 

Personales Impersonales 



Personal 
Controlada: fuerza de ventas 

Impersonal 

No controlada: Publicity 

No controlada 
Boca-oreja 
Distribuidores 

Controlada 

Publicidad 
Relaciones públicas 
Promociones 
Marketing directo 

2. MEDIOS DE COMUNICACIÓN COMERCIAL 





ESTRATEGIA CORPORATIVA 

ESTRATEGIA DE MARKETING 

Marketing – Mix 

Objetivos de marketing 

Posicionamiento 

Mercados objetivos 

Objetivos de comunicación 
Posicionamiento 
Mercados objetivos (mapa de públicos) 
Mix de comunicación 

COMUNICACIÓN  

C. INTEGRADA 

Considerar estratégicamente todas las herramientas de comunicación y 
organizarlas en un discurso único 

Elaborar un programa amplio que incluya el papel estratégico de las 
distintas técnicas de comunicación y las combine para lograr claridad, 

consistencia y un impacto máximo de la comunicación 

EJECUCIÓN 

POSTEST 



3. TÉCNICAS DE COMUNICACIÓN 

Fuerza de Ventas 

Comunicación oral e interactiva / se transmite información de 
forma directa y personal / a un cliente específico / respuesta 

inmediata 



Publicidad 

Comunicación impersonal / mensaje transmitido a través de 
medios masivos / a un elevado número de receptores 

anónimos / no es posible respuesta inmediata 

3. TÉCNICAS DE COMUNICACIÓN 



3. TÉCNICAS DE COMUNICACIÓN COMERCIAL 

Promoción de ventas 

Comunicación impersonal / actividades basadas en la utilización 
de incentivos / estimular la demanda en el corto plazo 

Street Marketing 



3. TÉCNICAS DE COMUNICACIÓN 

Relaciones públicas 

Conjunto de técnicas y actividades / dirigidas a diversos públicos 
y a la sociedad en general / conseguir imagen pública de 

aceptación y valoración 



Marketing directo 

Comunicación interactiva / dirigida a segmentos específicos / 
utiliza diferentes medios  de comunicación / respuesta medible y 

transacción comercial 

3. TÉCNICAS DE COMUNICACIÓN 



4. DETERMINANTES DE LA ESTRATEGIA Y DEL MIX DE COMUNICACIÓN  

Tipo de Mercado Consumo / Industrial 

Tipo de producto 

Ciclo de vida 

Estrategia de 
comunicación 

Push: Fuerza ventas y promoción a distribuidores 

Pull: Publicidad y promoción 

Lanzamiento / crecimiento / madurez / declive 

Complejidad / demostraciones / especificidad / 
frecuencia compra / valor / precio negociable 


