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Hay millones de combinaciones posibles de cdmo generar valor para los consumidores. Esta
situacion es apasionante, pero a la vez representa todo un reto para los negocios.

A través de la mercadotecnia se disena una combinacion idonea de elementos de los bienesy
servicios, buscando maximizar el valor que proveen para un grupo de personas que tienen
caracteristicas y necesidades en comun. El hacerlo, permitira generar rentabilidad para la

empresa.

En este tema introductorio aprenderas codmo es que los negocios han evolucionado sus enfoques,
hasta concluir que, para tener éxito, primero hay que analizar lo que el mercado necesita.

Comprenderas también el significado de mercadotecnia, los elementos que componen su mezcla
y la metodologia a seguir en su planeacion.

¢ Estas listo?
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La mercadotecnia busca “satisfacer las

necesidades de manera rentable” (Kotler y Keller, Es un arte: Es una ciencia:
2021).

Implica creatividad. Parte de un
Para lograrlo se requiere llevar a cabo un proceso Busca lo estético, el conocimiento objetivo

formal y sistematico en la organizacion, por tanto: hedonismo. del consumidor.

Es flexible. Es verificable.

Direccion de mercadotecnia es “el arte y la ciencia Involucra Se logra a través de
de elegir mercados meta y de obtener, mantener, y sentimiento. metodologias
aumentar clientes mediante la generacion, Tiene un lado sistematizadas de
entrega y comunicacién de un mayor valor para el subjetivo. observaciony
cliente” (Kotler y Keller, 2021). experimentacion,
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Otorgar valor al cliente implica (Kotler y Keller, 2021):

No dirige su oferta a
todo el mundo, sino que
se enfoca a un grupo de
personas que
probablemente se
interesen por su
producto o servicio.

Construye estrategias
para dar a conocer su
oferta de manera
atractiva, logrando el
interés y compra dentro
de un mundo lleno de
opciones.

Genera iniciativas que
garanticen la
satisfaccion del cliente
para provocar la
recompray lograr una
fidelizacion.

Nunca se queda quieto.
Constantemente innova,
replantea sus
estrategias, y busca
maneras de crecer con
mas adeptos a su marca
0 nuevos mercados.

Garantiza su
disponibilidad para
el cliente.

Disefa una oferta de Provoca concienciay
productosy deseo.
servicios.

Valor para el
cliente.
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A través de la mercadotecnia se construye el valor para el cliente, por medio de una combinaciéon
de elementos que interactuan como lo hacen las variables en una ecuacion:

producto + comunicacion + distribucion

Valor para el cliente = :
precio

Buscando una combinacidon donde:

Valor percibido de tuoferta > Valor percibido de la competencia
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El departamento de mercadotecnia en las organizaciones debe tener una posicion estratégica
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Evolucién del enfoque de los negocios:

Los negocios han ido adaptando su enfoque a las necesidades que su entorno les ha reclamado a
través del tiempo. El enfoque a la mercadotecnia que impera en los negocios actualmente
considera al cliente como el centro de la estrategia (Kotler y Keller, 2021).

+ Concepto de produccion

« Concepto de producto

+ Concepto de ventas

+ Concepto de mercadotecnia (Kotler y Keller, 2021)
+ Concepto de mercadotecnia digital (Soler, 2017)
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Proceso de planeacion de mercadotecnia de acuerdo con Kotler y Keller (2021):

Andlisis situacional

- Estudio del consumidor.

- Andlisis de la empresa y sus resultados.

- Comprension de la competencia y bienes sustitutos.

- Informacién de colaboradores y socios estratégicos.

- Analisis del entorno en el que el consumidor, la empresa y la industria estan inmersos y sus
tendencias.

Definicion de objetivos de mercadotecnia

- Basados y alineados a los objetivos financieros de la organizacién.
- Formulados y escritos usando acciones e indicadores que la mercadotecnia puede lograr. No son
financieros.

Seleccion de mercados objetivo

- Proceso de segmentacion.
- Evaluacion de segmentos.
- Seleccién de mercado meta.

- Promesa basica de la marca que lograra su distincion y fungira como guia para las estrategias.

Estrategias y tareas para la mezcla de mercadotecnia

- Disefo de la oferta para los elementos de producto, precio, promocién y plaza.
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Piensa en un producto o servicio que hayas comprado

recientemente. 1 Producto 2 Precio
Divide una hoja en cuatro cuadrantes.

« Enel primero, enlista las caracteristicas que te gustan
del producto y la marca.

* Enelsegundo, escribe su precio y tu percepcion sobre
él: ¢ Es justo, caro, barato?

e Eneltercero, indica cémo te enteraste de su existencia
y en qué otros medios puedes buscar mas informacion
sobre él.

« Eneldltimo, menciona en qué lugares o a través de qué
medios podrias comprarlo.

3 Promocioén 4 Plaza

Al finalizar tu listado reflexiona:

¢ Qué papel jugd cada uno de estos elementos del producto o servicio para que tu tomaras la
decision de comprarlo?
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¢ Te imaginabas todo el trabajo que hay detras de un producto que tomas del anaquel de
forma impulsiva para introducir en tu carrito de compras?

Como lo estudiaste en este tema introductorio, la mercadotecnia es una herramienta
estratégica para que las empresas generen utilidades a través de satisfacer necesidades de
sus clientes.

Una marca se construye a través de un proceso de planeacion que incluye el analisis de las
circunstancias del negocio, sus clientes y su entorno para definir objetivos, elegir mercados,
disenar ofertas diferenciadas que generen valor y comunicarlas. Ese proceso se llama
planeacion de mercadotecnia.

El reto es interesante, constante y complejo. Lo Unico certero es que la formula ganadora es
aquella que garantiza una relaciéon ganar-ganar entre la empresa y el cliente.
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No hacer uso de informacion para la toma de decisiones en la organizacion es equivalente a
caminar con los ojos vendados.

La informacion es importantisima para la toma de decisiones, la definicion de estrategiasy la
planeacion de acciones en los negocios.

Cuando termines de estudiar este tema, entenderas que muchas veces, los errores y fracasos en
las empresas se pueden evitar si se tiene un sistema de inteligencia de mercados en el cual se

consulten los datos disponibles antes de realizar planes y acciones.
Aprenderas lo que es la inteligencia de mercados, las variables o disciplinas de informacion que la

componen y las distintas fuentes de informacion de donde puedes obtenerla para la toma de
decisiones.

Interesante, éno lo crees?
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Sistema de Inteligencia de Mercados (SIM), es “el nucleo de informacién resultante de tres
fuentes de informacién que alimentan, mediante un flujo permanente de datos, el centro de

analisis de mercado de la empresa” (Mondragon, 2021). Las tres fuentes a las que se refiere son, el
negocio mismo, la competencia y el consumidor.



Explicacion

Univel_rsidqd
Tecmilenio.

Inteligencia competitiva es una disciplina que habilita a las organizaciones para reducir riesgos
estratégicos e incrementar oportunidades de ingresos a través de un mejor entendimiento de lo
que paso, lo que esta pasando y lo que pudiera pasar en su entorno operativo (SCIP, sf).

Se realiza mediante el siguiente proceso:

Alinear la recopilacion
de informacién con los
objetivos del negocio.

Informacién externa
publica y privada sobre
tendencias, patentes,
competencia,
proveedores, CRM,
aspectos sociales,
legales, etc.

Usando herramientas
analiticas avanzadas
como PESTEL, FODA, 5
fuerzas de Porter, entre
otras.

os d

Con areas de interés
(mercadotecnia, ventas,
accionistas, etc.) de
forma clara, dindmica y
customizada.
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Lugo (2020) usa el término inteligencia de negocios para referirse a “las tecnologias,
herramientas, practicas y aplicaciones que utilizan las empresas y corporaciones para recopilar,
integrar, analizar y presentar sus datos sin procesar, de una manera que genere informacion

procesable y perspicaz”.

Incluye las siguientes actividades:

Mineria de Generacion de Métricas de
datos informes rendimiento

Analisis
estadisticos

Analisis
Consultas

descriptivos

Preparacion
de datos

Visualizacién

Analisis visual
de datos a
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Kotler y Keller (2021) definen investigacion de mercados como “el disefio sistematico, la
recoleccion, el analisis y la presentacion de datos y conclusiones relativos a una situacion de
marketing especifica que enfrenta una empresa”. Su proceso se lleva a cabo mediante:

Definir el problema y los objetivos de la investigacion.

Desarrollar el plan de la investigacion eligiendo una
herramienta adecuada.

Recopilar la informacion a través de la herramienta
seleccionada.

Analizar la informacion.

Presentar los resultados.
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La investigacion de mercados se basa en herramientas cuantitativas y cualitativas para obtener
informacion.
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Identifica una empresa para fines del ejercicio. Puede ser en donde trabajas u otra sobre la que
puedas obtener informacion con facilidad.

Responde a las siguientes preguntas:

¢Como es la oferta del negocio en relacion con la competencia?

¢Como es la situacion financiera y operativa del negocio?

¢Qué oportunidades visualizas que pudiera tener la empresa para crecer?
¢Qué debe cuidar para garantizar un futuro exitoso?

¢Qué debe mejorar para que le vaya aun mejor?

OAWN

Una vez que hayas respondido a estas preguntas, redacta una conclusion donde reflexiones sobre
los factores que determinan el éxito en los negocios.
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Los consumidores son caprichosos y cada vez menos leales a las marcas de siempre. Demandan
gue los negocios estén al dia proporcionandoles mejores opciones para satisfacer sus
necesidades.

En el entorno cambiante donde se mueven las empresas en el presente, ganara aquella que se
anticipe a las demas, aprovechando las oportunidades que se le presenten para complacer a sus
clientes potenciales.

Las oportunidades para la empresa son muchas, pero fugaces, disponibles para quien las
encuentre primero. Quien lo haga, llevara la delantera en el mercado. La clave para ello es |a
informacién, la herramienta, la inteligencia de mercados.
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Tecmilenio no guarda relacion alguna con las marcas mencionadas como ejemplo. Las marcas son
propiedad de sus titulares conforme a la legislacion aplicable, estas se utilizan con fines académicos y
didacticos, por lo que no existen fines de lucro, relacion publicitaria o de patrocinio

Todos los derechos reservados @ Universidad Tecmilenio

La obra presentada es propiedad de ENSENANZA E INVESTIGACION SUPERIOR A.C. (UNIVERSIDAD
TECMILENIO), protegida por la Ley Federal de Derecho de Autor; la alteracion o deformacion de una obra,
asi como su reproduccion, exhibicion o ejecucion publica sin el consentimiento de su autor y titular de los
derechos correspondientes es constitutivo de un delito tipificado en la Ley Federal de Derechos de Autor,
asi como en las Leyes Internacionales de Derecho de Autor. El uso de imagenes, fragmentos de videos,
fragmentos de eventos culturales, programas y demads material que sea objeto de proteccion de los
derechos de autor, es exclusivamente para fines educativos e informativos, y cualquier uso distinto como
el lucro, reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por UNIVERSIDAD
TECMILENIO. Queda prohibido copiar, reproducir, distribuir, publicar, transmitir, difundir, o en cualquier
modo explotar cualquier parte de esta obra sin la autorizacion previa por escrito de UNIVERSIDAD
TECMILENIO. Sin embargo, usted podra bajar material a su computadora personal para uso
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material.
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