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enfoques de mercadotecnia y modelo de negocio

inteligencia de mercados, investigacion de mercados,
procesamiento de datos y relacion con el cliente

marketing mix (producto, precio, plaza y promocion)

mercadotecnia digital y e-commerce

segmentacion de mercados
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EL MERCADO

Para comprender qué conocimientos,
habilidadesy actitudes comprende el
area de marketing, es necesario
identificarlas variablesque lo conforman
y que actuan reciprocamenteen cada
sector, la empresa, el producto o servicio
y el consumidor que quiere y /o puede
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LA MERCADOTECNIA

Louise E. Boone y David L. Kurtz

planeacion

Consiste en el desarrollo de una eficiente distribucion de mercancias
y servicios a determinadossectores del publico consumidor

William Stanton

Sistema global de actividadesde negocios proyectadaspara planear,
establecer el precio, promovery distribuir bienes y servicios que
satisfacen deseos de clientes actualesy potenciales

Phillip Kotler

Propone una definicion que tiene sus origenes en la logica de la
naturalezay conducta humana: Mercadotecniaes aquella actividad
humana dirigida a satisfacer necesidades, carenciasy deseos a través
de procesos de intercambio
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Enfogues de mercad

¢COMO VEN LAS EMPRESAS AL CONSUMIDOR?

¢Qué comportamiento reconocen en el proceso de compra?

otecnia y mooe

r

produccion

al al
empleado producto

orientaciones

hacia la
competendia

al
medio al
ambiente consumidor,
y RS
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Enfogues ce mercacotecnia y mocelas ce negocios

ENFOQUE EN LA PRODUCCION

Coincide con la mercadotecnia masiva de los anos 50’s

La preocupacionde las organizacionesse limitaa producirya
que la demanda supera la oferta

Las premisas hacialos consumidores son:

“Solo quieren que el producto esté disponible”

“Conocen bien las marcas competidoras”

“Solo reconocen las diferencias por precio en la misma categoria”

La estrategia es mantener el crecimiento de la produccion
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El riesgo es la obsolescencia
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Enfogues ce mercacotecnia y mocelos de negocios

ENFOQUE EN LAS VENTAS

El mercado se ha saturado, es necesario seguir vendiendo,
surge la obsolescencia programada

Surge como respuestaal estancamiento del mercado

Las premisas hacialos consumidores son:

“Se resisten a comprar productos que son esenciales”
“Necesitan ayuda para seleccionar entre tantos productos”
“Pueden ser inducidos a comprar mediante estrategias que
estimulen las ventas”

“Los consumidores generalmente no compran por motu propio”
“Los clientes probablemente vuelvan a comprar y en el caso que
no lo hagan, existen muchos consumidores”

La estrategia es construir un poderoso departamento de ventas
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Enfogues ce mercacotecnia y mocelos de negocios

ENFOQUE EN EL CONSUMIDOR

La tarea clave de la organizacion es determinar las necesidades, deseo y valores del target, con el objetivo de adaptara
la organizacion de manera mas eficiente y con mayor valor en relacion con la competencia

Las premisas hacialos consumidores son:

“Los consumidores pueden agruparse en segmentos y/o nichos, dependiendo de sus necesidades y demografia y en
cualquier momento cambian al producto que mejor cubre sus necesidades. Son ellos quienes determinan qué productos y
servicios deben producir las organizaciones”

“La organizacion concibe que su Mision consiste en satisfacer a un conjunto definido de necesidades y expectativas de un
grupo determinado de clientes”

“La organizacion reconoce que para cubrir plenamente las expectativas se requiere un buen programa de investigacion de
mercados que empiece por identificarlos”

“La organizacion reconoce que todas las actividades de la compania que tiendan a afectar a los clientes, deben ser
colocadas bajo un control de mercadotecnia integrada”

“La organizacion sabe que al satisfacer plenamente a sus clientes se ganara la lealtad de los mismos, su preferencia y su

buena opinion, factores que son determinantes para alcanzar las metas de la organizacion” BE—
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ENFOQUE EN EL MEDIOAMBIENTE Y RESPONSABILIDAD SOCIAL

La organizacion reconoce que tiene varios tipos de clientesy que tienen diferentes
expectativassobre la organizacion (accionistas, empleados, gobierno, proveedores,
sociedad)

Esta orientacion NO tiene como premisa la satisfaccion de las necesidades del
clientes, sino el cuidado de su salud, de su integridad y del medio ambiente

Las premisas hacialos consumidores son:

“Las organizaciones tienen varias categorias de clientes”

“Son actores y fuerzas externas que influyen en la capacidad mercadologica”
“Cada uno de ellos espera algo en particular de la organizacion”

Actualmente las organizacionestienen una responsabilidad social. Buscan que

los productos que se ofrecen preserven o mejoren los intereses a largo plazo de

la sociedad. Hay una busqueda constante de mejores envases, de productos

reciclablesy comunicacion mas honesta, entre otras FACULTAD DE FC«
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ENFOQUE HACIA LA COMPETENCIA

La organizacion se centra en satisfacer aquellos segmentos que se
encuentran insatisfechos

Las premisas hacialos consumidores son:

“Para tener éxito hoy en dia, la organizacion debe orientarse

hacia el competidor”

“Los competidores pueden ser directos o indirectos”

“Para ganar un cliente alguien debe perderlo y ésta sera Ia, -~
competencia” V4

La mejor estrategia de las organizaciones /

que ponen un ojo en el cliente y otro en I ]

la competencia es contar con planesy h

programas que pongan fuera de

combate a los competidores al retener la FACULTAD DE FC «
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Enfogues ce mercacotecnia y mocelas ce negocios

ENFOQUE HACIA EL EMPLEADO

La tarea clave de la organizacion consiste en mantener altamente satisfecho a su mercado meta; sin embargo para que
esto pueda suceder y los clientes estén dispuestos a volver a comprar son necesarios dos ingredientesclave:

1. La satisfaccionde los empleados

2. Lasatisfaccionde los accionistas

Las premisas hacialos consumidores son:

“La alta satisfaccion del cliente solo se alcanza cuando los empleados que los atienden estan altamente satisfechos”
“Cuando los clientes y los empleados estan altamente satisfechos con la relacion comercial también lo estan con los
accionistas”

“Los accionistas satisfechos siempre estaran dispuestos a invertir mas en la infraestructura para el servicio, permitiendo
al empleado desarrollarse mejor al ofrecer un mejor producto y servicio a sus clientes quienes sin duda querran repetir
la experiencia de compra, formandose asi un circulo virtuoso y rentable para todos”
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Sistemas de informacién de mercados (SIM)

Conjunto de sistemasy procedimientos e instituciones o
ENFOQUE personas creados para generar, analizar, difundir,
almacenary recuperarinformacion del Medio ambiente

ESTRATEGICO que afectan de manera actual o potencial a nuestro
producto o proyecto y representan las areas de
oportunidad o amenaza de nuestro negocio

cFoQUE S e ey e oo
MARKETING seneral ’ ' y recip

informacion parala tomade decisiones de marketing.
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Concepto de SIM

Es un grupo organizado en marcha, de
procedimientosy métodos creados para

generar, analizar, difundir, almacenary

recuperar informacion para la toma de

decisiones de marketing
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Modulos que compone el SIM

¢QUE? ¢PARA QUE?

Flujode Sistemas de contabilidad o Almacenamientoo Conocer el historialde la Flujode
datos X X iz

estudiosinternos recuperacion empresa para proyectar
posibles resultados

informacion

% Sistemas de Inteligenciade Diseminacionde informacion Alertar ~_§

% c Mercadotecnia (rumores, tendencias) @ S .

E :g Sistemas de Investigacionde  Recoleccionde Informacion ~ Conocer los posibles efectos § % S

._g 3 Mercados de nuestras acciones g > -%D

§ 2 Sistema Cientifico de Modelos matematicosy Conocer los posibles efectos S £ <

. . Direccionde Mercadotecnia  estadisticos de modificacionde las % § §
variables
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Informacion,
conocimiento

Simbolos,
numeros,
datos

Inteligencia,
experiencia

Informes periodicos
Estudios ad hoc

Simulaciones

Analisis de entorno por
modelos matematicos

Actualizacion de datos
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Los Sistemas de informacion se sustentan en una

BASE DE DATOS DEL MERCADEO

Software Los
de bases  datos
de datos
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Necesidades de un SIM

Los Ejecutivos tienen cada vez menos
tiempo para tomar decisiones

El Marketing se vuelve cada vez mas
complejo y amplio

La energia, el trabajo y otros recursos
encarecen continuamente

Las Expectativas de los Clientes crecen dia
con dia (y también la competencia...)

Se esta ampliando continuamentela
cantidad de informacion
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Beneficioé de un SIM

e Disponibilidad inmediata de la informacion

e Facil manipulacion de la informacion

e Reduccion de los costos operativos.

e Eficiencia en
e Eficiencia en

e Eficiencia en

a toma de decisiones.
a operaciones

a fuerza de ventas

e Mas y mejores servicios a los clientes.

e Retener a los clientes casuales u ocasionales.

e Ganarle clientes a la competencia
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