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SIM vs. Im)estigacic’m de mercados

SISTEMAS DE INFORMACION INVESTIGACION DE MERCADOS

Informacion Internay Informacion externa
externa
Opera de forma continua Opera de forma intermitente
Tiene orientacion hacia el futuro Tiene orientacion hacia el pasado
Operacion por sistemas No necesariamente digital
Trata de EVITAR se presenten Se ocupa de RESOLVER PROBLEMAS
PROBLEMAS que ya se han presentado
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[nteligencia ce Mercacos

Tipos de SIM

SIM de la empresa hacia el medio ambiente

SIM dentro de la empresa

SIM del mercado hacia la empresa
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Marlketing Mi

satisfaccion
del cliente

distribucion
asignacion
de precio

desarrollo
del producto

conocimiento de

las necesidades
del consumidor
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MERCADOTECNIA

PRODUCTO PROMOCION

Promocion Publicidad Plaza
de ventas de ventas

Canales de Distribucion

Articulo Servicio T = =t
distribucion fisica

Marca Mayoristas .
: 2 Almacenamiento S
Minoristas [Ventaiios Al consumidor
Agentes Al distribuidor

T Transporte
Comisionistas P

Envase
Empaque
Embalaje
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Marlketing Mi
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Post-venta Plaza
Lealtad Logistica

Producto Precio
Servicio Costos

Estrategia

PromOCién Personas
Publicidad
FACULTAD DE
comomsy FCA
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La audiencia digital

Es el conjunto de usuarios que interactian con
contenidos, marcas, productos o plataformas, por
medios digitales.

La audiencia reacciona, comparte, comenta y
modifica el flujo de comunicacion, con base en sus
intereses, valores y contexto cultural.

A diferencia de la audiencia tradicional, la digital es
activa, diversa, se conecta a diversas plataformas y
espera experiencias personalizadas.
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Elementos clave para entender el flujo en las redes sociales

Antes de interpretar los resultados de una campafia, o de comprender el impacto de una tendencia viral, es
necesario conocer como se estructura y opera una red social digital.

El analisis de redes sociales se trata de entender las conexiones, flujos de informaciéon e influencia que
determinan el comportamiento colectivo dentro de plataformas como Instagram, X, TikTok o YouTube.

Nodos Vinculos Alcance Engagament Sentlmgnt
Analysis
Usuarios, Interacciones Cantidad de Nivel de Evaluacién
marcas, entre nodos: personas que han interaccion automdtica del
influencers o likes, estado expuestas emocional, tono de los
cuentas que comentarios, directa o cognitiva y comentarios
generan 0 menciones, indirectamente al activa con una (positivo
amplifican reposts. contenido. publicacion. negativo’
contenido. ’

neutro).
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Estrategias de marketing digital
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Esta basada en la idea de fomentar, a través de contenidosde
calidad, la atraccion de los consumidores hacia la marca, en
lugarde acercarla marca hacialos consumidores de una
manera mas invasiva a través de las campanas tradicionales.

El marketing de contenidosse fundamentasobre la idea de que
al proporcionarcontenido relevante y de valor afiadido, nos
posicionamosen la mente del consumidor como lideres de
pensamientoy expertos.
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La lealtad de marca esta basadaen la
confianzay, segun los expertos, el gran
secreto para alcanzar este proposito es
anadirvalorde forma constante. Por
tal razon, las empresas mas exitosas
utilizan influencers

La tendencia actual va haciala
contratacion de microinfluencers, por
lo cual, todos aquellosque son activos
Las “Lovemarks” son aquellas marcas que se han logrado en comunidadesvirtuales como
posicionarde una forma uUnica, pasando a formar parte Facebook, Instagram, TikTok o X

de la vida de los consumidores. Son el resultadode una

fuerte relacion, creada sobre vinculosemocionales, que

determinan la lealtad del consumidor hacia el producto
FACULTAD DE FC «
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La base de esta estrategia esta
basada en la optimizacion de los
siguientes elementos:

Disefio / Estética / Layout

Logica / Claridad / Accesible/
Simplicidad / Consistencia /
Navegacion intuitiva

Comodidad / Ergonomia

Rapidez / Navegacion / Mapa (Tabs)
Confiabilidad

Responsividad

Relevante / Util

FACULTAD DE
CONTADURIA Y
ADMINISTRACION
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Mercacotechnia dicital

Un chatbot es un sistema automatizado capaz
de simular y mantener conversacionesen vivo
con personas a través de distintoscanales de
mensajeria de texto. Puede ser via Facebook
Messenger, via SMS, web, chat, etc. Por lo
general se utilizan para llevara cabo las
funciones de atencion al cliente, ya que
pueden resolver las necesidades de una
persona. Asi, las empresas pueden evitar el
uso de equipos humanos que se dedican a
resolver unay otra vez las mismas preguntas

CONTADURiA Y ‘ «
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Involucraun proceso denominado “embudo de conversion”
en el que se estimula el proceso de compra por medio de
una estrategia disenadaen “las7 P’s”

\}

PROCESOS

!/
\

PRODUCTO PERSONAS
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CONFIBILIDAD Y UX
Es el proceso mediante el cual Factor Humano
una organizacion desarrolla
estrategias a partir de su analisis Factor Tecnoldgico

de mercado online, estableciendo
objetivos digitales alineados al
negocio, seleccionando tacticas
adecuadas y utilizando
tecnologias interactivas para
alcanzar ventajas competitivas.
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Estrategia de marketing digital que utiliza el correo electronico
para comunicar, promocionary mantener relaciones con
clientes o prospectos, mediante contenidos personalizadosy
segmentados con objetivos como informar, fidelizar o generar

ventas.
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Las plataformas Streaming y VOD son claves en el
desarrollo de la industria. Los avancesy mejoras
favorecen el consumo de contenidosy
crecimiento de audiencias micro-segmentadas.

Existe un lucha entre las principales plataformas
(Twich, Mixer, YouTube, TikTok, Facebook para
conseguir los contenidos mas relevantesy los
creadores mas influyentes
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* EI91% de los internautasconsumen videos
onliney en Brasil hay la mayortasa de
espectadores de videos de América Latina—
ComScore

* EI52% de los consumidores se sienten mas
seguros en comprar luego de ver un video
del producto— Invodo

* Los visitantes permanecen 2 minutos o mas
en los sitios que contienen videos —
ComScore

* EI90% de los compradores de internet
afirman que videos ayudan en la decision de
compra — FastCompany

* ElI69% del trafico global de internet sera
derivada de videos - Cisco
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Crea y genera “hilos de conversaciones” sobre un tema

El contenido, como una de sus estrategias centrales, se sincroniza con la estrategia de optimizacion de buscadoresy permite
una constante actualizacion sobre los pilares de contenido de las palabrasclave

Permite la difusion de:

Conocimiento PARA CREAR UNA ESTRATEGIA DE OPTIMIZACION ES
Experiencias NECESARIO RELACIONAR EL CONTENIDOEN TODOS LOS
MEDIOS DIGITALES QUE COMPONEN LAS PLATAFORMAS DE
Resultados
: LA EMPRESA
Indicadores

: FACULTAD DE
Comparativos CONTADURIA Y
ADMINISTRACION



CONSISTE EN LA DIVISION DE UN UNIVERSO
HETEREOGENEO EN GRUPOS CON AL MENOS
UNA CARACTERISTICA HOMOGENEA
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LA SEGMENTACION DE MERCADOS
OFRECE CERTEZA Y BRINDA VENTAIJAS:

a) Certidumbre en el tamafio del
mercado (Numero de personas que
conforman el mercado real)

b) Claridad al establecer planes de accién

c) Identificaciéon de los consumidores
integrantes del mercado

d) Reconocimiento de actividades y
deseos del consumidor

e) Simplificacion en la estructura de
marcas

f) Facilidad para la realizacion de
actividades promocionales

g) Simplicidad para planear

FACULTAD DE
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DEMOGRAFICAS

1. Edad

2. Género

3. Nivel Socio Econdmico
4. Estado Civil

5. Nivel Académico

6. Caracteristicas de Vivienda

FACULTAD DE
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GEOGRAFICAS CONDICIONES GEOGRAFICAS
Mercado Local
1. Unidad Geografica 1. Clima
2. Region HarcadiNadongy 2 BEIEUE
3. Municipio 3. Hidrografia
4. Estado Mercado Global 4. Fauna
5. Pais 5. Flora

6. Tipo de Poblacion

FACULTAD DE
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PSICOGRAFICAS PSICOGRAFICAS

1. Cultura 3. Grupos de Referencia
- Valores - Pertenencia

- Nivel de Comunicacion - Contacto

- Normas - Atraccion

- Entorno 4. Clase Social

2. Ciclo de Vida Familiar - Propiedades Materiales
- Joven Soltero (PANK, NoMo, Singles, Geek) - Nivel de Ingresos

- Matrimonio Joven sin Hijos (DINK) - Ocupacion

- Matrimonio Joven con Hijos - Educaciony Cultura

- Padres Solteros Jovenes 5 Personalidad

- Solteros de Mediana Edad - Rasgos de Catell

- Casados de Mediana Edad sin Hijos
- Casados de mediana Edad con Hijos en Casa e ¥ FC/\
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CONDUCTUALES

1. Variables de Uso

- Frecuenciade Uso

- Ocasion de Uso

- Tasade Uso

- Lealtad

- Disposicion de Compra

FACULTAD DE
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BUYER

PERSONA

El buyer persona es una representacion semificticia del cliente
ideal de una empresa, construida a partir de datosy
caracteristicascomo necesidades, habitos, motivaciones,
intereses y comportamiento de compra.

Desarrollar un Buyer Persona es un
proceso sistematica para exploraren el
mayor numero de areas de nuestro
consumidor

Proceso de Compra

Hab. Compra

Hab. Informacig,,

1nf. Persona]
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Tipologia del buyer persona

Toma la decesion final de la compra, es decir, compra directa,
evaluando factores como costo, funcionalidad y valor
agregado.

Influye activamente en la compra, sin comprar directamente; su
il lelo @@ Opinidn es escuchada en grupos de consumo, por ejemplo,
amigos.

Recomienda un producto o servicio por su expertise. Tiene

Prescriptor legitimidad frente a los decisores.

Usa el producto o servicio, aunque no lo haya comprado, por o
que su experiencia, y funcionalidad son considerados.

- - __, Representa al consumidor aspiracional por su rentabilidad,
Ideal/ficticio lealtad o afinidad con los valores de la marca. —
rCA
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Usuario

Kotler, P_; Keller, K. (2016).
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